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Résumé

Le mantecoso & lequeso andino sont des fromages typiques de Cajamaca
ayant une réputation nationale au Pérou. lIs sont fabriqués dans des petites
fromagaies rurales concentrées dans le sud de ce déartement. Des savoir-
faire spécifiques & localisés, une concentration spatiale depetites entreprises
reliées entre elles par des liens de complérentarité et de concurrence et des
formes de coordination des acteurs en lien avec la qualité des produits
caractérisent ce systéme de production fromagerCe dossier montre dans
une premiée partie comment sest construit le territoire fromager de
Cajamara ; ensuite sont évaluées ses ressouwes spécifiques, comme des
atouts importants pour les acteurs qui s aticulent autour d’elles ; enfin, dans
la troisieme patie, on sinterroge sur la pertinence d’une stratégie collective
de mobilisation des ressouges spécifiques liées ala qudité pour améliorer
leniveau de compéitivité du territoire fromage de Cajamarca La tentative
de mise en place d’'une telle sratégie pa une association de fromagers
ayant obtenu unlabd de marque collective rencong aujourd’hui de grandes
difficultés, mais permet aussi d’en voir les bienfondés

Resumen

El mantecoso y el andino son quesos tipicos de Cajamae cuentan con
una buenaeaputacién en el Perd. Son fabricados en pequefias queserias
rurales concentradas en el sur del dipaento, que se caracterizan por
su sistema de pduccion, basado en el “sad®cer’ especifico y
localizado, una concentracion tiéorial de pequefias engsas unidas
entre si por lazos de complementariedad y competencia y ddicacion

de los actags vinculados a la calidad de losguctos. En la primera pay,
este documento presenta la construccion del territorio quesero de
Cajamaca, después se apian sus @cursos especificos como ventajas
importantes para los acew que se &culan alededor de ellos,y
finalmente, nos inteogamos solar la conveniencia de una estrategia
colectiva que movilice sugcursos especificoelacionados con la calidad
para mejorar su nivel de competitividad. La iniciativa puesta eohlmagoor
una asociaciéon de quessrque obtuviem un sello de mea colectiva
encuentra hoy grandes dificultades, @gpemite también vislumbrar
oportunidades a futur.



INTRODUCCION

El tema de la globalizacién, en el corazén de laeflexiones

En un contexto de globalizadén de la economiay de crisis del modelo
agricola productivista se estAn constituyendo nuevos paradigmas de
produccion. Toman en cuenta las obligaciones actuaes vinculadas con el
medioambiente, con la seguridad aimentaria, |as exigencias més recientes
de calidad de los productos, lacrisis del empleo y, deesta manera seesta
mas atento a la diversidad y a la calidad de los productos agricolas y
alimentarios, a mismo tiempo que hay mé&s preocupacion por los elementos
principales del mundo rural y de las dinamicas locales de hoy.

En este contexto, un asunto importante es d de la viabilidad de las
economias locdes, encerradas en dindmicas que ala vez son locales y
globdes. Por un lado, la globalizecion por las recomposiciones que ésta
suscita, hace mas fr&giles las economias locales y en paticula las delos
paises en desarrollo. Por ofro, estas economias son cada vez més
«relacionales». Las interacciones entre empresas, empresas y dientes o
empesas e instituciones, cean efectos positivos que fawrecen su
fortalecmiento.

Del distrito industrial de Marshall al SIAL

A principios del siglo pasado, el economista inglés A. Marshall emiti6 el
concepto de «distrito industrial» a parde sus trabajos sadbrlas
concentraciones industriales en elteale Inglateia. Para esto se baso en
los efectos positivos vinculados con los fenbmenos dximidad que
habia identificado para estas industrias. En los afios 70, dos investgjador
italianos, Beccatini y Cappechigtomaon el concepto de Marshall y
trataon de explicar el ecimiento de algunaggiones del nde de Italia
durante la gran depsion, por la mrsencia de concentraciones de
pequeias industries muy especdalizadas, en particular industrias de
confeccidon cuyos meados estan fuera de kgion de poduccion. En su
analisis, movilizan el concepto de «distrito industrial» y lo aplicaadas
locales de pequefias empas, tratando de demostdir esta manera, que
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las elaciones de mximidad y el espiritu de «competencia-cooperacion»
son ventajas que paiten el desapllo local. En Francia, estos conceptos
fueron retomados por Courlet y Pecqueque sefialan el concepto de
territorialidad como ecurso estratégico de los aetecondmicos (Requier
Desjadins, 1998). Cuatr elementos fundamentan este concepto: el
sentimiento de péenencia, la transmision del sabacer el efecto
pemanente y la impoancia de los actes individuales. Esto les peite
desarollar el concepto de SistemaoBuctivo Localizado (SPL) asociado
con una foma de desasllo basado en dinAmicas endégenas. Pecqueur
subraya tes caracteristicas para describir estos SPL: el «pequefio» por su
capacidad de adaptacién y de flexibilidad, el «cercano» por sus
articulaciones diectas y suselaciones de confianza y el «intenso» por la
densidad de las engzas.

La nocién de teitorio entendido como «un espacio couisiiv histérica y
socialmente, donde la eficiencia de las actividades econdmicas esta
condicionada de manera muy intensa por los vinculosakénudad y de
pettenencia a dicho espacio», (Muchnik, Sautl®98), pemite entonces
precisar y adaptar la nocion de SPL e incorporar el concepto de «Sistema
Agnodimentario Localizado” (SIAL). Los SIAL fueron definidos como
«organizaciones de pduccion y de seicios (unidades de pduccién
agricolas, empresas agrodimenticias, comerciales, de servicio, de
comida...) asociadas por sus caracteristicas y su funcionamiento a un
territorio especifico» (Cirad-Sal996).

Se podria emitir la hipltesis siguiente: las concentraciones de
agindustrias urales, que serian asimiladas a SIAL, son SPL especificas
por el hecho de:

e Sus elaciones hacia atras con el sector agricola: conrafitey los
recursos naturales;

e Sus elaciones hacia adelante: calificacion de laglpctos y elaciones
especificas de los consumidsrespecto a los pductos.

H territorio, a menudo ausente de las reflexiones anteriores, £ vuelve pues un
nuevo actor de las economias ectuales y vuelve a edar en el corazén de numerosos
cuedionamientos. Dos fuertes hipétessguian la reflexidn sabre los SAL:
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* Los sistemas agalimentarios localizados tienen ventajas competitivas
que estan esichamente asociadas con la activacion de esussps
especificos (mductos, sabdracer redes de actes, instituciones...) y
con su capacidad para combinarlas aaes extaras al tenitorio;

« La eficiencia en la activacion y combinacion de ksursos especificos
esta fuegemente condicionada por las fons de amndizaje y de
coorinacion teritoriales ente actoes individuales, colectivos y publicos
y por la expesidén de sus capacidades de accidon colectiva.

El proyecto de investigacion “SIAL productos lacten s
en & Peu

En el marco dd proyecto de investigacion del CIRAD, Sistemas
Agroalimentarios Localizados y Constcion de @rritorios, estas hipétesis
estan pobadas en &s paises: Benin (Africa Occidental), Brasil y el Peru.
En el caso del Peru se trata de una concentracion de quesalies €n

el depatamento de Cajant, ubicado en el la sier note del pais. El
interés del caso Perigwiene de la existencia del saleicer especificos
para la poduccion y la transfonacion de la leche, de la identificacion en
esta zona de una concentracion de pequefiagsaspmidas por vinculos
de complementariedad y de competenciap pembién por la gsencia
reciente de fanas de codlinacion de los actes vinculadas con la
calidad de los mductos.

El estudio del teitorio queses del depatamento de Cajamea, en este
contexto de investigacion s@bos SIAL, tiene objetivos y unagislematica
especifica:

e Aportar nuevos conocimientos s@blos SIAL y su funcionamientg ¥n
nuesto caso peciso, sole las concentraciones de @gdustrias urales
encontradas en América Latina;

< Entender la evolucion de los SIAL en funcion de fatoendbgenos
vinculados a los mismos aaery sus diculaciones, y de factes
exogenos de tipo crisis, ligados alpemas politicos, riesgos climaticos
y la llegada a la zona de nuevos astaomo CARNILAC, filial de la
empesa Gloria;
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« Evidenciar las posibles fmias de activacion de los SIAL, fateciendo la
posibilidad de generar accion colectiva.

Los estudios ealizados a la fecha

La primera etapa dd proyecto de investigacion era esencialmente unafase
deidentificacion del SAL, esdedir, sus caracteristicas y dinéamicas El objeivo
de lasegundaetapafue andizar sus recursos especiicos Laterceraetapa,
actualmente en curso, busca refoe & los sstemas locaizados de produccion
y de innovecion, acomparnando el proceso de ectivacion del SAL.

En este infame pesentamos los esultados de las dos primeras etapas,
asi como los esultados paiales de la teera. Estos esultados estan
basados en un trabajo degmafiosaalizado ente 1999 y 2001 a lo lgo

de cinco practicas de estudiantes y de la fase inicial de una tesis de
doctorado en economia:

= la tesis (F. Boucher) centra sus invedigeciones en la definicién y en las
repesentaciones del territorio, en el conocimento de los queseros de
Cajamarg de sus rades sociales, de las relaciones hacia atrés y hacia
adelante y de sus acciones colectivas; el reto es encontrar la manera de
activar el SIAL promoviendoy fortaleciendo capacidadesde accidn colectiva
vinculadas con la calificacion de los productos basadas en 1 origen;

« Una primera practica (Heet, 1999) ha peritido identificar y delimitar
los sistemas agroaimentarios localizados del departamento de
Cajamaca;

e« Una segunda préactica (Grézes, 2000) hanitieo evidenciar los
productos, acta@s, sabehacer del SIAL, asi como todos sus activos y
recursos especificos. Se enfatiz6 tipalammente en las fonas de
organizacion colectiva;

e Una tecera practica (Guégan, 2001) hamiddo entender mejor el
funcionamiento hacia adelante del sistema lexlder Cajamaza, y en
paticular, todo lo que estaba vinculado con laodqurccion y la
comecializacion del quesillo, materia prima de uno de los quesos
importantes del SIAL;

10
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e lLa cuarta pr&tica (Theeten, 2001), estuvo mas centrada en la
comeciaizacion y en el consumo de productos de Caamarca,
localmente y hacia la costa cana (en pdicular hacia las ciudades de
Trujillo y Chiclayo);

< Una practica local de finales de estudios (Del Pozo, 2000), imdiger
diagnosticar que la cuenca lechera de Bamb=ames la que pduce la
mayor pate del queso que se fabrica en el diggpaento de Cajameaa.
Esta cuenca puede ser considerada como un Sk#digpcon vinculos en
las otras cuencas del defzanento.

Presentemos ahora el contexto del estudio: el sectordedbldPerd y luego
el deparamento de Cajamea.

El sector lechep en el Perd: un sector impamador, en
crecimiento, dominado por dos grandes emg@sas

En 1999, la paicipacion del sector agricola nacional en el PBI era de 7%

y el sector lecher contribuia a ese PBI agricola con un 4,9%. Estas tasas
son bajas si se comparan con las alcanzadas psrpatises de América
Latina, como Chile o Colombia. En América Latina, el 70% de los 50
millones de toneladas de lechegucidas psvienen de tes paises: Brasil,
Argentina y México. Hay que notar que estadpccion esta en alza: en

los afios 80, cuando la tendencia mundial estaba a la baja, la tasa de
crecimiento en la zona fue de 1,8% y de 3,8% en los afios 90.

El sector lechero peruano es un importador n€o. Estos Ultimos afios (fuente
Ministerio de Agricultura), se produjo un millon de toneladas d afo y a
mismo tiempo se tuvo que importar unas 500.000 toneladas de leche. Hoy
en dia, el pais cubre mas o menos los dos tercios de sus necesdades. Los
productos quemas se importan son la leche en polvo y materias grasas de
leche (butter-oil). Afadiendo las cifras de las importaciones a las de la
produccién, se dcanzaria, segun las estimaciones basadas en
informaciones de la Asociacion de Industridesl &cteos (ADIL) y de Maimise,
un total de 1'520.000 toneladas de leche al afio.

El consumo de leche por habitante en el Perd no es muytanggorlas
cifras poporionadas por la/&O para 1998 (KOSTAT) sefialan 59,8 Kg.

11
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de leche por habitante en el Peru al afio, contra los 12@¢@nendados.
Comparando estas cifras con las de los paises vecinos como Chile (120,1
Kg. de leche por habitante), Colombia (118,2 Kg. de leche por habitante)
0 Ecuador (110 Kg. de leche por habitante), se puede obampque el

Peru se ubica en la cola del pelotdn, antes de Bolivia que, para el mismo
periodo, consumia 39,2 Kg. de leche por habitaraenbieén hay que
sefialar la caracteristica del modo de consumo de la leche en el Peru: el
80% del consumo se hace bajo lanfarde leche evaporada enlatada,
cuando en los paises vecinos se consume sollo leche pasteurizada o
reconstituida, entera o desgrasada.

A pesar de que la ofersigue siendo insuficiente en el pais, est&gular
aumento: de unas 450.000 toneladas de leche al afio en los afios 60, se
pas6é a mas de 1'000.000 de toneladas en el afio 2000. EIl gréafico a
continuacion epresenta la evolucion de lagatuccion de leche emrl996

y 2002, siendo estimado el valor del 2002.

14000 5

leche

—— Lechie. Q00T
1 Furvzin lirwal

1046 1887 ARGE 1990 M Pid Fooe

ETET TS

Figura 1: Produccién de leche 1996 - 2002

Se puede comprobay en ete periodo, un crecimento lined de 5% al afio, muy
superior al crecimiento latinoamericano que fue de 3% durante el mismo tiempo.

Hay que pecisar también que el ganado bovino aumenté de manera

significativa ente 1995 y 2000, pasando de 282.400 a 4'926.000
cabezas. El ganado lechegpresenta mas o menos 1'300.000 vacas. La

12
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produccién lechera del Peru estfpatida en tes zonas principales: las
cuencas de Cajan, Arequipa y Lima. Las dos primeras foer
desarolladas de manera extensiva cemdimientos muyeducidos y la
tercera de manera intensiva. Hay que subrayar que el sectoléoler
un desamllo muy contrastado, incluso garbado por unaforma agraria
mal hecha en los afios 70, luego por etor&smo en los afios 80 y
finalmente por el fendmeno climatico de El Nifio en 1998.
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La utlizecion de esta produccion de leche es diferente para cada
depam|mento y depende esenciadmente de la presencia o no de lecherias
industrides. Segun el censo agropadoral necional de 1993, el 62,4% de la
leche del pais fue utilizado para el autoconsumo, la aimentacion de las
temaasy en las unidades artesanales, d 21,2 % por lecherias industrides y
d 16,2% por poronguess (vendedores de leche al por menor).

Podemos notar en el cuadro 1 laimportanciade las unidadesindustriales de
Cajamasay de Arequipa en comparacion con los promedios neciondes
Finalmente, subrayemos que el consumo ydapeccion local estan en alza

AREQUIPA (%) CAJAMARGA (%) LIMA %)

Al poblico (directo) 222 500 791
Porongueros 7 180 178
Unidades indusiriales T 310 7.0

Fuente: Censo agropastoral, 1993

Cuadro 1: Utilizaciéon de la leche

regular lo que abe pues buenas perspectivas de deldapara el sector
lecheo peuano.

Un estudio centrado en € departamento deCajamarca

Es en este contexto general del sector lechae se ubica nuestestudio.

El teritorio que nos inte¥sa esta ubicado en la zona andina deérdel
Perl, y mas mrisamente en el depamento de Cajamea, que tiene una
supeficie de 33.500 kimpara una poblacion de 1'362.300 habitantes.
Es uno de los depamentos mas poblados del pais (INEI,1993). Esta
conformado por 13 povincias, y tiene &s egiones naturales: la yunga
maritima, ene 500 y 2.300 meats de altura (20% de la sufise) al
oeste del deptamento; la pae quechua, ergr2.300 y 4.200 meis que
corresponde al altiplano en el cemtlel depatamento (40% del tétorio)

y la yunga fluvial, ente 1.000 y 2.300 mets al oeste, que selme con

la Amazonia (Carnado, 1995). El mapa a continuaciémpué ubicar el
depatamento y sus 13 @vincias.

14
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Hualgayoo

Figura 3 : Mapa de las provincias de Cajamaca

Este depdaamento se beneficia con una imagen positiva en el pais.
Cuando se mpnuncia el nombe de Cajamaa, la espuesta sge «
¢Cajamara? jAh, una lindaegion del note del pais! [...]. Alli fue donde
asesinarn a Atahualpa, el dltimo Inca [...]. iY qué ricos quesos! [...]. jAll&
hay oo, peio qué tal polmza! ». Estas ideas simplistas son significativas e
ilustran bien las caracteristicas de la zona.

Es efectivamente un depamento conocido por sus lindos paisajes
verosos. Llegando a Cajamarca, uno queda sorprendido por las
numepsas praderas que se encuentran en el fondo del valle, por los
eucaliptos que fonan arboledas. La agricultura y la ganaderia son, en
efecto, dos actividades impantes del dep@mento. En 1993, el 70% de

la poblacion activa trabajaba en este sedttus cultivos mas impteintes

son los ceyales (maiz, trigo, cebada, avena) que ocupan el 43% de la
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supeficie cultivada (INEI, 1993). La papa ocupaba el 25% de las
supeficies. La ganaderia también es muy impnote en la zona, los
pastizales naturales ocupaban el 54% de la icigeen 1993, para una
poblacion bovina estimada en 592.000 cabezas (Ministerio de
Agricultura, 1998). Como ya lo hemos mencionado, este @@panto es
uno de los pductoes de leche mas impantes del Perd.

Otra epresentacion, esta vez delen histérico, apace a menudo en los
discursos de los peanos: la mude del Inca. En 1532, el conquistador
Francisco Pizarro, a la cabeza de 183 hombres, fue recibido
amigablemente por el Inca Atahualpa quien &acenviado por el dios
Viracocha. Taicionando su confianza, el espafol lo tom6 coat@En y
exigio, a cambio de su liberacién, que los Incas llenen su celda@gn or
plata. Estos trajen entonces el fabulosescate lo que no le impidi6é a
Pizaro mandar a degollar a Atahualpa el 29 de agosto de 1533, en la
plaza de Cajamea. Este hecho histérico, que puedeepar anodino,
tuvo fuertes epecusiones culturales en la zona. Aqui, se quiso desegrar

el idioma quechua, el sistema socioeconémieocptonial. Los espafioles
colonizaon ampliamente laegion, hasta en las zonas mas aisladas del
depatamento, par esto no impidié que el espiritu colectivo siga activo en
los medios urales.

Dos elementos mé&s son egecificos del departamento: su pobreza y su
condicién rural. En 1990, Cgamaca tenia el tercer Bl mas bgo de los
depaementos del Pat (De laCruz et al, 1999). En 1993, sgln el INEI,
esimaba que el 79,1% de los hogares tenian necesidades basicas
insatisfechas, de los cudesel 47 ,5% pertenecia ala zonaurbanay el 89,3%
alazona rural. Paralelamente, tieneel tejido rura mas denso de todo el Perd,
con mas del 75% de lapoblacion que sigueviviendo en el campo.

La apetura de anacocha, mina de @ra tajo abieo extemadamente
rentable, se transford en un simbolo de Cajaroar La vida, hoy en dia,

se mueve al ritmo de los vaivenes incesantes de las 4x4 de la mina, de los
omnibus de los trabajadss, de los buldézer que hacen y deshaa&ssr..

Claro, el impacto es imptante: aumento de las actividades hoteleras, de
los restaurantes, del transpar etc. Mas de 7.500 empleosedios e
indirectos habrian sido eados por la mina. Reral lado de eso los
habitantes se quejan de nuas&is poblemas causados: contaminacion,
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pérdida de los valas, plata facil para algunos, alza de loscis,
delincuencia, postitucion.

la identidad quesera también constituye una imagen fuerte del
depatamento . En esta ectividad se centra nuestro esudio sobre los SIAL. En
eecto, el taritorio quesero esta constituido por pequeias cuencas lecheras
articulades aladudad de Cajamarca, capitd del departamento. Estimamos
la produccion lechera, parael 2001, en 500,000 litros de leche por dia, de
los cudes mas de lamitad es recolectada por laempresa Incdec, filid de
Nedléen d Rertl, con mésde 200.000 liros de leche diariosy por CARNILAC, filial
deGloria, con 80.000 litros de lechediarios. Estimamos que 138.000 litros
de leche son transformados diariamente en derivados |&teos en las
unidades artesanales. Nuestras estimeciones' estdn basadas en una
encuega alos queseros, complementada con entrevigas a especialistas del
sector y alos responsables de |as grandes empresas lecheras.

Los cuatro productos lacteos mas importantes de las unidades artesanales
son: el mantecoso, queso tipico de laregidn; & queso andino tipo suizo, de
tradicion mas reciente; @ queso fresco y el manjarblanco. Después de
nuestras encuestas, una primera estimacion sefiala una produccion, en las
unidades atesanales, de 100 toneladas de queso fresco por £mana, 38
toneladas de queso (mantecoso, queso andino tipo suizo, mozzarella,
provolone y otros), 15 toneladas de manjarblanco y 7 toneladas de yogurt.

Estedocumento tiene tres partes:

= Enlaprimera se delimtael SAL, evidenciando primero su trayectoriade
constitucién, y luego estudiando la estructuracion del territorio quesero;

e En la segunda se presntan los diferentes recursos especificos del SAL:
productos, saber-hacerredes de actores;

< Finalmente, en la tercera se discute el nivel de activacion del SAL: ¢se
puede evduar la eficiencia individud y colectiva de los actores locales
paamantener o restablecer la compeitividad de los productos especificos
en un contexto de compdenc aincrementada?

1 Estas estimaciones demuestran que la cuenca lechera de Cajamarca es la mas importante del Perd. Pudimos
constatar que zonas lecheras importantes, muy enclavadas, no habian sido censadas correctamente.

17



Primera Parte:
LA CONSTRUCCION DEL TERRITORIO QUESERO DE CAJAMARCA

El territorio, en la perspectiva de un nuevo modelo aelpccion basado

en la calidad y en las dinamicas locales, no es un simpletsafmias
actividades econdmicas o de localizacién de los agentes. Se trata de un
espacio social e histéricamente comisto, donde la eficiencia de las
actividades econdmicas esta fisenente condicionada por los vinculos de
proximidad y de pegenencia a este espacio.

El territorio quesero de Cajamarcga td como lo podemos percibir
actualmente, esuto de un poceso. En esta primera f&rtrataemos
entonces de detainar los momentos clave de su historia y los fastgue
han determinado su desarollo. Luggo trataremos de describirlo,
analizando su funcionamiento y su esturacion.

La trayectoria de constitucion del teritorio quesero

El desamollo de la ganaderia bovina lechera de Cajamancuentra su
origen en la evolucion de los sistemas agrarios hacia mitades del siglo XIX.
Solo en la segunda mitad del siglo XX empezaran egalas pequenas
unidades de fabricacion de derivados lacteos, principal objeto de nuestra
investigacion.

1550-1850 las haciendasy la ganaderiaovinadelana

Hacia 1550, poco después de su llegada a la zona, los espafioles
destuyeron el equilibrio del sistema agrariceado por los Incas, basado

en principios deedistribucion y de inteambio ente los difeentes pisos
ecoldgicos. Impusien entonces una nuevapaticion de las tieas en
beneficio de los grandes tatenientes espafiolessando asi lasaglas de

una economia de nwdo. Asi naci@n las grandes explotaciones, que
podian alcanzar varios miles de hezdér las haciendas.

Estas grandes haciendas se dedicaban inicialmente al policulivo (cereales,
tubéculos, legumbres, frutas y cafia de azlcar en los vales cdidos) (Seifet,
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1990), y més que todo a la ganadeaia ovina extensiva. A principios del
siglo XIX, laregion de Cgamarca contaba con unos 350.000 ovinos. Esta
ganaderia lanera, esimulada por la demanda de los talees textiles, los
obrges, eralaprincipal produccién de rentadelazona

1850-1947: se desawlla la ganaderia bovina

En la primera mitad del siglo XIX, la imtduccion de textiles de mejor
calidad pocedentes de las industrias inglesas y francesas afecté mucho los
tallees. Adamas, entre 1879 y 1893, la guara con Chile tuvo
repecusiones dictas sol# la economia de l&gion. Esta fude crisis se
tradujo en una caida espectacular del nantetal de ovinos en el
depatamento de Cajamaa.

La competencia interacional y el declive textil orientam entonces el
interés econémico de los hacendados hacia losaties en expansion de

la costa panana: éstos, en aquel entonces, solicitabame dawvina y
productos lacteos; la ganaderia bovina se ciiiieéin una alterativa a la
ganaderia ovina en crisis. Algunoopietarios del valle de Cajanta
(haciendas La Colpa or@s Molinos, por ejemplo) tuvien una vision
opottuna del futuo del mecado y empezan a innovar y a especializarse
en la poduccion lechera con el apoyo técnico de la estacion agraria del
Ministerio de Agricultura ubicada en Bafios del Inca (afios 20). Se empez6
entonces la imptacion desde Ewpa de bovinos de raza lechera
mejorada (Holstein y Bwn Swiss), y la implantacion de los priroger
cultivos forajeros que se extendmm rapidamente.

En aquella época, las haciendas fabricaban sobre todo mantequilla salada
que enviaban alima y lacosta. En efecto, era el Unico producto que podia
aguantar varios dias de vigie antes de llegar asu lugar de destino. Poco a
poco se desarrollo la produccién lecheray en los afios 30, € departamento
de Caamarca se convirtio en la primera cuenca lechera del pais. En agud
entonces la produccion estaba esncialmente concentrada en el valle de
Cajamara. En las dem&s zonas dd departamento, los animales eran
destinados a engorde y, a veces, las haciendas, asi como los campesinos
todavia libreg, fabricaban quesillo (un tipo especial de cugadd y queso

2 El sistema agrario en la zona era un sistema de dos caras: por un lado, las grandes haciendas dominadas por los descendientes

de espafioles y basadas en el trabajo de obreros agricolas mas o menos avasallados (losppeanes)agdo, sobrevivian
pequefias explotaciones familiares limitadas por la tierra y por la disponibilidad de la Ginica mano de obra familiar (Seifert, 90).
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paael autoconsumo y avecesparalaventa ala gente que estaba de paso.
Este queso, fabricado a partir de quesillo, es & ancestro del mantecoso. Este
gueso era salado para asegurar unamejor consevacion. En aguella época,
las dificultades de transporte impedian la venta de leche fresca.

1947: la instalacion de Nestlé, momento clave del
desarollo lechero de Cajamairca

A principios del siglo XX, Cajaman seguia siendo una zona muy aislada
y, por lo tanto, no se podia abastecer loscadws alejados de la costa
con poductos lacteos fragiles. Entonces se empez6 a tamplache
evaporada en lata de la ermapa Nestlé la cual, de esta manera, hizo su
entrada en el meado pewmano en los afos 40. Debido a lasspones de

los ganadays de Cajaman, las negociaciones eatel Gobieno Penano

y la empesa Nestlé desembooaren la instalacion de su filial Réac
(luego Incalac) en Cajanea en 1947. Fue un momento clave para el
desawllo de la produccion de leche de |la zona que tuvo dos
consecuencias principales:

« La empesa decidié6 pducir leche evaporada en lata con la leche
recolectada en Cajangary para eso tuvo que intiemucho. Instalé una
unidad de tratamiento que pd@te evaporar la mitad del agua contenida
en la leche. La leche tratada de esta manera es tréam@ar su unidad
de poduccion de leche evaporada enlatada en Chiclayo. Desde su
implementacion, Nestlé tuvo quecolectar cantidades impgantes de
leche y desawll6 de manera rapida lastas de @coleccion. Estasitas
cubrieron pronto toda la cuenca de Cajaley se extendien primep
hacia Bambaman y luego hacia Chanta. Hoy en dia, Nestlé sigue
desarollandose (10% al afio mas o menos) y para eso tiene que abrir
continuamente nuevas rutas, lo que contribuye a desarrollo de
infraestructuras de transpiar en la zona.

= Esta ampresa multinacionda estimulé mucho la ganaderia lechera e impulss a
un gran nuimero de agricultores de peguefiay medianaescdaaespecidizarse
en la ganaderia: ingreso fijo asegurado, desarrollo de la recoleccién y sobre
todo asistencia té&nica eficiente, fueron dementos que permitieon a los
ganades aumentar sus rendimientos y mgorar la calidad de su leche.
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Hoy en dia, Nestlé vuelve a centrar sus actividades en Lima, su principal
mercado. Acaba de aar su planta de Chiclayo y su estrategia de
desarollo deberia evolucionar de manera rapida después de la llegada a
Cajamaca de la empsa Gloria, su principal competidg@rero también
debido a la evolucion del consumo dedarctos lacteos en el Perd.

Subrayemos dos puntos de esta etapa:

- A partir de los afios 50, Nestlé sertdren un motor de desdio

de la ganaderia lechera y paralelamente sa@fiomo el primer
recolector de leche del defmmento;

- En aquella época, la ganaderia eraef@nte y los grandes
ganadess mejoraon su poduccion lechera cuando, paralelamente,
en el campo los pequefios ganadeseguian siendo muy pebr

1960-1970: La reforma agraria y el
desmantelamiento de las haciendas

La mayoria de las haciendas de la zonaofudesmanteladas eatdi 960

y 1970, luego de varios afios de lucha eerdampesinos y grandes
terratenientes. Sin emlyw, poco antes de sergmulgada la ley de
reforma agraria por el gobier del general 8asco, muchos grandes
terratenientes vendien sus tieras en pequefios lotes para evitadpegas

sin compensacion. Los antiguos elms de estas haciendas se aier
obligados a comprar estos pequefios lotes y m@éaarn sistemas de
produccién de tipo policultivo-ganaderia, destinados a asegurar ante todo
la subsistencia de la familia. Paralelamente, algunas explotaciones que
lograron capitalizar tigas se especializam en la ganaderia. Foerestas
dltimas las que, en aquella époadonzamn la especializaciéon lechera o

de poduccion de ganado en las tearaltas de la siex.

1975-1990: La aparicion de las queseriasimrales

La especializacion de algunas familias en la fabricaciéon de
manjarblanco, de queso andino tipo suizo y de mantecoso

Las primeras unidades de fabricacion dedprctos lacteos apagieron en
los afios 1950-1960, cuando Incalac se instalé en la zona. La primera de
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éstas fue emada por un aleman después de la segundeaguandial que
fabricaba manjarblanco para ex@olo a Lima (Grézes, 2000). Luego
apaecieon algunas nuevas unidades de las cuales dos todavia subsisten.

En los afios 60, algunos ganaserde la siea empezam a fabricar
mantecoso que vendian a bodegas no especializadas en Cajanmdo

con otos poductos: en esas bodegas los quesos podrian entonces ser
vendidos junto a semillas e incluso zapatos.

A pattir de 1975, la actividad quesera se def#lara nivel comarial,
desde lasagiones de Chugur (para el queso andino tipo suizo, verocuadr
a continuacioén), Agua Blanca y Asuncion (para el mantecoss),zonas
rurales del dep@amento. En cada pueblo, una familia inicia la fabricacion
de un queso exclusivamente para la venta. No existe ningun vincalo entr
estas familias.

« EL CHUGURANO »
En los afios 70, un joven campesino de Chugimenal Diaz, hijo de
un ganadeas bovino, se fue a pbar sude en Lima. Suefia con el mar
pem su tamafio le impide ingsar a la marina. Mozo en un ,bar
conoce a Joseph Dubach, «José», el suizo que invent6 las qugserias
rurales. Gg6 queserias en Nepal, en el Perd y en Ecuador... jtodapk con

éxito! En ese entonces, José habia @biena escuela quesera car
de Lima, en San Peaurde Casta. Las ganas de triunfar de Juvgnal
impresionan a José, quien leeafe una beca para capacitarse en el
oficio de quesay. Alumno modelo, Juvenal muygmto se vuelve el
asistente de José ggesa a su tiea natal. Con la ayuda de Josg,
Juvenal obtiene un pequefio crédito que lemper comprar los
utensilios indispensables paraaancar la ppduccion de queso. Asi es
como en noviemler de 1975, en la cocina matar abe la primera
queseria de queso andino tipo suizo (por no decir jtipo José Dublach!)
del departamento de Caamarca Comienza su actividad
transfomando 60 litos de leche diarios pducidos en la chacra
familiar. Luego de unos meses couge una pequefia unidad de 300
litros diarios. Su ambicién, su sed de éxito, su sentidoesizuial 10
incentivan a desmllarse. Se da cuenta que un pueblocaeo,
Tongod, eune muy buenas condiciones para fabricar el queso anfdino,
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entonces en 1980 decide abrir alli una queseria (que nmmop
abandonard) paraesponder mejor a la demanda de Limavpe
entonces 1,3 toneladas de queso a la semana. Sus gan
empender lo llevan mas lejosaYque el gran mendo queser se
encuentra en la ciudad de Cajao@ara unas diez horas de camino
Chugur y 'Bngod, Juvenal decide instalarse alli. Llega a Cajaram
1983. Instala su pequefa fabrica en un sdétano, luego abrirg

primera tienda, luego una segunda... Cogstrentonces la mayof

queseria en Bafos del Inca, pequefa ciudadtertbicada a 10 Km,
de Cajamara. Bafnos del Inca se encuentra en el caddgruna zona
lechera y brinda a sus habitantes agua caliente a muy bajo
ventagja considerable para una queseria. lvena se diversifica
empieza a mducir mantecoso, mozadia, mantequilla, y quesos ma
finos: tilsit, povolone, brick... Sigue expandiéndose eabodegas er
la costa e incluso en Lima, y logra obtener grandesades con los
supemercados SuperMaxi y una cadena de pizzeriaansioma
entonces hasta 4.000 ¢itr de leche diarios, peempiezan losaveses
de la fotuna: SuperMaxi quiebra sin haberle cancelado unaefu
deuda, el tesorpublico le eclama injustamente impgantes sumas d
dinero (acaba de ganarle un juicio a la implacable Sunat), su eg
tiene popblemas de salud, y luego el fené6meno climatico de El Nif
hace pater el mecado de las pizzerias. Finalmente, en 1988 es
bode de la quiebra Reduce su produccén, se concenfra en
Cajamaca, se eestuctura, logra salir adelante. Personaje pegoo,
el Chugurano es un pioreeen Cajamara.

Salié adelante gracias a su perseverancia, a su sentido de los ne
y a la unién familiar (sus siete hijos y su esposa estan muy dedi
al negocio), y hoy vuelve a rivalizar en el eedo, abe una tecera
tienda en Cajamam y vuelve a apuntar hacia Lima.e&ursor
innovadoy lider empesarial, estd dejando huellas en Cajaaal
introdujo el queso andino tipo suizo en Chugr Perlamayo y er
Tongod. En la actualidad son valles andinos préspgracias a una;
veinte queserias que posee cada una. Supo imponer enceldomg
pemano este queso que hoy por hoy deberia llamarse queso 3
cajamaquino. Fue el primer en entender la imp@mncia de la

as de

de

| una

Costo,

1S

er

A1

posa
o le
a al

gocios
tados

U7

ndino

23



Frangois Boucher / Marie Guégan

presentacion de los quesos, de lacaade las etiquetas. Disefia cpn
pasion las etiquetas de susghuictos, busca ideas avistas, pegunta
por etiquetas... Una sonrisa ilumina sasto al ensefiar su dltima
creacion: pastizales y en un medallén una nifiita, «jLa Chuguranitg, es
mi hija!» Supo individualizar el queso mantecoso hasta este entgnces
vendido a granel, eando paquetes de déaites tamafios. «Si, soy yjo
quien ced quesos mantecosos individualizados en pequefio, mediano
y formato grande, y todos los demas queseate siguiern». Su mara
Chugur es hoy en dia agmiada, espetada e incluso jcopiada en Limia!
Lo toma con filosofia «jes el éxito, edaonocimiento,ealmente me
conocen!». Un domingo por la noche, soraate las 10, alguien toc
su puera. Abre y ve con pEocupacion cinco cass de policia
pamueados delante de su casa. Un hensler acexa, es el msidente
del Peru, Albeo Fujimori: «quieo comprar queso». piera!

1%

De Chugur a Lima supo tejer uneadr social y comeial de gran
envegadura. Para eso se apoy0 en los miemide su familia: su
hemana; la alcaldesa de Chugumdministra la queseria de [a
localidad que fabrica los quesos andinos, un primo de Celendin le
provee el chocolate que se vende al por menor en sus bodegag vy las
bodegas de la costa son administradas por prinamsbiBn tiene un

red fiel de poductoes de leche que lo abastecen a domicilio. Es uno
de los fundadars y es el vicepsidente de la Asociacion
Productoes de Derivados Lacteos de Cajacaarla APDL. Con los
miembros de la asociaciéon, hoy dia immbia sericios, les povee
productos cuando hace falta, pgambién se abastece de ellos pgara
complementar su ofex. Son vinculos de amistad, de compafierisino,
tejidos en el seno de la asociacion. jY sus hijos ya estan listos|para
encagarse del negocio! Rerantes, a los 45 afios, el Chuguraho
seguramente nos seguira serptiendo...

Hasta ese entonces, el mantecoso era un queso fabricado para el consumo
familiar. Solo se le llamaba “queso”. A pardel momento en que se
empieza a vendgtoma el nomle de mantecoso. Este nomiproviene de

su semejanza con la grasa de chancho, la manteca —muy utilizada en
aquella época-. Se puede entonces suponer que se paso del “queso” al
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«mante-queso» y luego al «mantecoso», su n@rabtual. El mantecoso,
fabricado desde hace décadas en los mediates del dep&@mento y
cuyo sabehacer son familisgs y popios a la zona, es entonces el queso
tipico de la egion.

El queso andino tipo suizo tiene un origen muy difiée: en efecto, su
tecnologia es foranea. Sin emiparse puede constatar que el sdilaeer
de fabricacion de este queso fue asimilado de manera rdpida y
personalizado por los queseros locdes. adquirié pues, de manera
progiesiva, cieta tipicidad.

A patir del momento en que fabricar queso se vuelve una actividad
comecial, asistimos a la expansion de las zonas iniciales atkiqrion

hacia zonas urbanas: las dos familias pioneras de Chugur y Asuncién, que
fabricaban espectivamente queso andino tipo suizo y mantecoso, después
de algunos afios se mudara Cajamanra para acearse al me&ado y
apmovechar mejars condiciones de @duccion (electricidad, teléfono,
acceso a la costa) y luego a unos 10 Km., en Bafos del Inca, para
beneficiarse con el agua caliente (el agua de lamagry con un
abastecimiento en leche masedio. En cuanto a la familia de Agua
Blanca, pemaneci6 en el lugar: mas carde la costa, tiene un acceso
privilegiado a este meando y ademas se beneficia con urrufer
especifico y econocido. La instalacion de las primeras familias en la
ciudad desempefa un papel de @ar@miento ya finales de los afios 70

se empiezan a desarrollar pequefias queserias de mantecoso en
Cajamaca, Bafios del Inca, petambién en Bambantat.

En los afios 80, el aumento de la demandaatfuptos lacteos en la costa
fortalece la tendencia al desdlo de queserias en el detmmento. El

Peri atraviesa entonces una época muy dificil, marcada por los
movimientos teroristas de SenderLuminoso y del MRA. El temorismo
provoca un éxodoural masivo pey la region de Cajamaa no se ve muy
afectada por estos fendmenos ya que su sistema de autodefermsadss r
campesinas, es el mejorganizado del pais y le impide el paso. El
desarollo de la actividad quesera pudo entonces seguir adelante y
responder a la eciente demanda urbana.
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Pegue flos ag oganadears se e ecializan en lafabricacidn del quesillo

El desarollo de pequefias unidades de fabricacion de mantecosedavor
la especializacion de amganaders en la fabricacion y la venta de
quesillo, materia prima de este queso. En la zona de Chanta por ejemplo,
los agoganadens se especializan mas en ladarccion y la venta de
quesillo desde la apera, en 1987, de una via desde Cajamar
generalmente en muy mal estado- quemiter alcanzar en dos horas el
pequefio meado local, esevado hasta entonces para los icaenbios
entre pioductoes. Todos los sabados, el mado de Chanta cobra
entonces ci¢éa amplitud, vienen muchos guuctoes de la zona para
vender su quesillo a inteediarios 0 a queses y pefieren este marado

a los de ¥nacancha y Combayo.

Con la apdudra de unauta de e€coleccion Incalac en el pueblo en 1992,
los agoganadens podian elegir emtrvender quesillo o vender leche
fresca a Incalac. Reta mayoria de los agganadears sigue fabricando
quesillo ya que, como lo vmos luego, las condiciones exigidas por la
empesa para ser pveedor de leche a menudo son muy exigentes.

A pattir de 1992 los camiones inggan al meado de maneragular Es

el inicio de la ventaagular de quesillo en el neado. Este quesillo, que
hasta entonces se utilizaba en su mayoria para fabricar queso para el
autoconsumo de las familias campesinas, se vuelve paradostpres de

la zona una fuente prindial, e incluso Unica, de ingsos.

Tres factogs impotantes contribuyen entonces al desallo de la
ganaderia lechera en la zona: latas de ecoleccion abie¢as por
Incalac, la oceacion del merado de Chanta y la aparicion d
queseriasurales de mantecoso y de queso andino tipo suizo.

4%

A partir de 1990 desarrollo sostenido de la
produccidon quesera y eajustes

los &los 90 condituyen una etapa importante paa el desarrollo de la

produccibn quesaa Esta etapa comienza en el momento del plan de
emegencia de gude econdmico decretado en agodto de 1990 por el
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presidente Alberto Fujimori, para contrarrestar la crids heredada de la
administracion de Alan Garcia Los éectos son terribles, en particular paalos
empleos y los salarios. La creacion de una empresa artesand de productos
|actens sevudve entonces unaalternativa interesante para dgunoshabitantes
de Cajamarca Es asi como florecen en aquella época las tiendas queseras y

| &8 pequefias queserias artesanales. A edos factores de orden mecroesonémico
afaden factores exdgenos en decb, en aguela época, las coopeaciones
holandesas y japonesas apoyan la creecion en la region de centros de
capacitacion especidizada en lafabricacion de productos lacteos.

Segun los quesas mas antiguos, este aumento del namee las
pequefias empsas pvoca una feyz competencia seguida por una
pérdida de calidad de los gutuctos. Paralelamente ag@@n nuevos
derivados lacteos como elgwolone, la mozzatla y el yogur, con el
propdsito de diversificar la gama, adaptarse a las nuevas demandas de
consumo y conquistar asi nuevos ocaelos.

Estos Ultimos afios el sector quesiea sufrido un nuevo pceso degajuste
vinculado con la instalacion de la fabrica Gloria en Bafios del Inca. En un
primer momento su llegada panbo los equilibrios establecidos enteche

y queso, hasta que se encontré un nuevo equilibrio. El punto de tensién era
esencialmente la competencia con loscpys de compra de la leche, ya
que Gloria poponia, desde su llegada, ueqo superior en 20%specto

del costo nanal. Cuando Gloria alcanzé su objetivo dealeccion:
80.000 litios de leche diarios, losqmios volvieon a su nivel nonal y se
reequilibré la situacion.

Por otra pate, la instalacion de la mina deoo¥anacocha en el
depatamento tuvo un fuée impacto en la pduccion de los derivados
lacteos. En efecto, el consumo aumentd mucho durante estos ultimos afos,
lo que ha contribuido a la estimulacién del sector

Recientemente, el sector lechede Cajamana ha tenido dificultades y
para ello tuvo que adaptarse: se trata deupmsciones debidas al
fenémeno climatico de El Nifio. Cada 3 o 4 afios este fendmeno afecta al
Perd. En 1995 y sobrtodo en 1999, muchastas estuvien cortadas

entre Cajamasa y la costa y la mayoria de los quesgredieron sus
mercados en la capital. S@ponerse les costdé un gran esager
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La constitucion del tettorio quesen de Cajamama ha estado
marcada por algunas grandes etapas. Un primer momento clavg esta
constituido por el desallo de la ganaderia lechera después df la
crisis de la lana, a finales del siglo XIX. En los afios 50, efgta
ganaderia se inementdé de manera significativa gracias a la lleggda
de Nestlé en la zona. El sector lechse esticturé entonces, desde
finales del siglo XIX hasta adedor de los afios 70. A pade esta
fecha, asistimos al desalto de la fabricacion de los guiuctos
lacteos aresanales, debido a faaterenddgenos (iniciativas localeg)
y exogenos (modelo aleman, cooperacion suiza...). Este sectgr se
estiuctura poco a poco, y el “fujishock” de los afios 90 transdioel
movimiento de manera imp@nte, sugiendo un gran numerde
pequefias empsas desanales. Hoy en dia se encontré taie
equilibrio ente Incalac (Nestlé) y CARNILAC (Gloria). Sin emigar,
la menos favagcida ha sido la emgsa Nestlé, que teniagyectado
crecer 15 % al afio, lo cual no logré. El futws incieto puesto que
Nestlé, por no haber otra altettiva, tiene que cambiar su politica: fa
empesa aber rutas de ecolecciéon en Chiclayo, se vuelve a centrar en
Lima... Paralelamente, Gloria, en plena expansién después de la
compra de las empsas nacionales bolivianas PIL, trata hoy fle
racionalizar sus mducciones en funcién de los costos, lo que podria
llevarla a cear una gran unidad quesera en Sania, Que cubriria
a la vez el mexado boliviano y perano y conduciria al ciex de la
unidad de Cajamea. El futuo del sector lecheres impevisible.

Espacios y teritorios queseros

El teritorio quesen de Cajamara es complejo, persu estudio es
primordial para la compnsion del funcionamiento del SIAL. En esta@ar
identificaemos las difeantes zonas donde se concentra talpeccion de
derivados lacteos. e¥emos en pdicular cOmo se esictura el teitorio:

¢Cuales son las caracteristicas de cada cuenca? ¢ Cudl es el papel de las
ciudades en estas zonas? ¢, Cuales sontilagaaiones del taitorio con

el mecado, o sea con la costa?
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El departamento de Caamarca, una de las
principales cuencas lecheras del Peru

Como lo hemos sefialado en la introduccién, el departamento de
Cajamaca es, segun el Ministerio de Agricultura, la¢ea egion lechera
del Per(, después de los daparentos de Aquipa y Lima (ver figura 2).
Es un depaamento a la vez lecleey queseay. Lecheo por la pesencia

de las dos mayes empesas lecheras del pais, Gloria (CARNILAC) y
Nestlé (INCALAC) y queser por la existencia de una concentracion de
actividades queseras de tipteaanal.

Territorios queseros articulados alrededor de
espacios urbanos

Las cuencas de ppduccion de leche y de quesillo
Los productores de leche

Segun nuestras ppias estimacionesgtnta mil ppductoes de leche estan
instalados en el degamento de Cajanta. Sucintamente se puede decir
que estos ganadeyr tienen en mmedio familias de cinco personas y
poseen de cuatra cinco vacas para laqaluccién de leche. Segun la
informacion de la oficinaegional del Ministerio de Agricultura, 82.972
vacas podujepn 154.617 toneladas de leche en latgasur del
depatamento de Cajamaa durante el afio 2000. Nuestras estimaciones
muestran que esta cantidad esta muy subestimada y que la cuenca lechera
de Cajamara esta al mismo nivel que la deeuipa con una pduccion

de 500.000 litos de leche por dia. Eso se puede explicar por las
dificultades que encontré el Ministerio de Agricultura para hacer encuestas
en las zonas mas aisladas del depaento.

La produccién de leche esta4 concentrada en cigtas zonas del
depatamento. Cada una de estas «cuencas lecheras» estalidadr
articulada alededor de una ciudad, ya sea de la capital del tdeparto
(Cajamaca) o de capitales de quincia o de distrito. Los mapas que se
presentan en la figura 4 paten apeciar las zonas degatuccion lechera
mas impotantes del depmento de Cajamea: un mapaapresenta las
producciones cuantitativas por distrito y el otro las densidades de
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produccion lechera, es deciomando en cuenta las sujpges de cada
distrito ya que se calcutar estas densidades efacion con la Supécie

Agricola Util (SAU).
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Figura 4: Produccion de leche

Podemos distinguir asi cuatrzonas principales de gatuccion lechera
segun los datos de Ministerio de Agricultura:

« Una ubicada en el centdel depaamento, aiculada alededor de las
ciudades de Cajanax y Bafos del Inca. Cuenta esencialmente con los
distritos de la Encafiada (11.070 toneladas), de Cagaryadle Bafios

del Inca (9.828 toneladas);
o)
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e Una ubicada al suralrededor de la ciudad de Cajap@arse trata
esencialmente del distrito de Cachachi (7.105 toneladas);

< Al norte, en los akdedoes de la ciudad de Cuver(distrito de Cuteto,
6.804 toneladas);

- También al ceng, el distrito de Bambamea (6.480 toneladas) en los
alrededoes de la ciudad de Bambaroar

En cuanto a las densidades, los distritos que han tenido athectividad
superior a dos toneladas de leche por heatén 1999 son los siguientes:
Chugur (Hualgayoc), Paccha (Chota), San Sileestie Cochan (San
Miguel) y Bafios Del Inca (mvincia de Cajamaa). El mapa de la
densidad de la pduccién de leche, psentado en la figura 4, muestra un
territorio especifico muy maado, con una densidad deoguccién de
leche superior a 1 t/ha. tiaulado alededor de la ciudad de Cajarar

en su mismo cendr.

Los productores de quesillo

El quesillo es un prducto campesino, materia prima del queso mantecoso,
queso tipico y famoso de Cajamar Generalmente, es elaborado por
pequerios ganades de zonas alejadas, en la altura, con una tecnologia
tradicional y rastica.

Segun nuestras encuestas, estimamos que hay unos 18dudtpes de
gquesillo en el departamento de Cajamarca, principdmente en las
provincias de Cajamea (6.000 poductoes), Chota (4.500), Hualgayoc
(3.000), Celendin (2.200), San Miguel (1.300), Cwuter(1.100) y
Cajabamba (500).

Estas zonas de gduccion de quesillo también estan eshramente
vinculadas a ciudades, en paular Cajamaza y Bambamaa (provincia
de Hualgayoc), donde se fabrica y se caniadiza la mayoria del
mantecoso de laegion.

Los mapas msentados en la figura 5, peten apeciar las zonas de
produccion de quesillo mas impentes del deptéamento de Cajamea:
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en uno, la localizacion de looductores de quesillo por distrito y en ofr
la densidad de esencia de estosquiuctores en elacion con la SAU. Se
identifican de esta fama las zonas mas impamtes de prduccién de
quesillo, Chanta,ahacancha y Combayo, en el limite de lavipcias de
Cajamaca y de Celendin, y @dedoes de Cajama@a y otra aiculada a
la ciudad de Bambantza.

. Zarls Foprmsrs o Mivessbad s b, peskbor D v par-ailn
- Tuand | k) g damria
Pa]

Lracaliracitin de Ine Erndurhares de
Gueadliz

= C GO e
= Cham 4 SN prai o

* Fuigmyss: X000 producmn

Cwiwwdn: O] acdaawa

w1 predusises

fisdumdn M memdee

Denaddsd de e preductorss de Queadlln

Figura 5 : Produccion de quesillo en el depaamento de Cajamarca

Las zonas de poduccién quesera
En el depaamento se fabricandgs impotantes tipos de queso

e El queso andino tipo suizo, golucido por 157 mductoes en el
depatamento, principalmente locaizados en las provincias de
Hualgayoc (73), Chota (21), San Miguel (18), Cajarmafl8) y
Cdendin (16). Se produce esencialmente en & medio rura. Su
fabricacion originadmente se encontraba en la micro-region de
Perlamayo-Chugufongod y luego se desalté en las povincias de
Sorochuco-Celendin y Chanta;

< El queso fresco, producido por 206 productoes, localizados

principalmente en las zonagrales de la mvincia de Hualgayoc (200)
y en los alededoes de su capital, Bambancar.
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* El mantecoso, elaborado por 9&guctoes, principalmente localizados
en las zonas de Hualgayoc (34), CajaradR3), Chota (15), Celendin
(13) y San Miguel (13). Este queso, cuya materia prima en su gran
mayoria se mduce en medioural, se fabrica esencialmente en los
centos urbanos. Cajamarca, Bambamarca, Chota y Cutervo. Sn
embago, hay una zonaural que fabrica mantecoso: se trata del sur de
las povincias de San Miguel y San Pablo, famosas por su mantecoso,
aunque su @duccién haya disminuido con la competencia de Incalac.
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Figura 6 : primer ensayo de representacion del tertorio quesero de Cajamaca

La figura 6 es un primer ensayo @prsentacion del tatorio queseo de
Cajamaca, esultado de un pceso de investigacion. Seganizaon, en
primer lugar reuniones técnicas con agentes de deladel sector de la
queseria aesanal de Cajamea, por lo tanto conocedss del tereno.
Con ellos se establecin listas de queses y se discutien estimaciones.
Eso ha penitido cuantificar el nimer de queseriasurales por tipo de
productos y por distrito. A ptirde las infomaciones, se elabo@an mapas
de localizacién de queserias y luego mapas de densidadlacidn a la
SAU, como en los casos antegst Son mapas poraqolucto, que se
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pueden ver en la figura 6. Luego, y ahi esta el objeto de owsrstayo de
representacion del tetorio quesen de Cajamana y desde luego del SIAL,
hemos superpuesto las densidades mas temges de los é&s tipos de
quesos para constituir lo que hemos llamado la primera densidad y hemos
superpuesto las densidades que llegan en segunda posicidon para constituir
la segunda densidad. El mapa obtenido esgibien lagalidad quesera

que hemos podido verificar en elr&a10 y constituye un ensayo irgesante

de epresentacion céografica de un SIAL.

Las zonas de poduccién de los demas derivados lacteos

Ademas de estos quesos, los siguientes derivados lacteos también se
fabrican en la zona:

¢ El manjarblanco: se identifiaar 27 poductores, de los cuales hay 16
en la povincia de Cajaman, cinco en la pwvincia de Celendin, cuatr
en Hualgayoc, uno en Cajabamba y uno en San Miguel;

e El yogut: se identificabn 27 poductoes, 17 en Cajameaa, tes en
Chota, dos en Celendin, dos en Cuteuno en Hualgayoc, uno en San
Miguel y uno en Cajabamba;

« La mantequilla: se identifican 31 poductoes, 12 en Cajamaa, ocho
en Hualgayoc, ocho en San Miguel, dos en Celendin y uno en
Cajabamba;

e La mozzalla: se identificabn 10, seis en Cajanta, uno en Chota, uno
en Cutevo, uno en Hualgayoc y uno en San Miguel.

Hay que subrayar que dos de egos, la mantequillay el manjarblanco, son en

realidad productos muy tradicionales de Cajamarca sobre los cuales,

durante mucho tiempo, seasentd lareputecion de lazona Hoy su produccion
esta concentrada en d distrito de Cajamarca y en cuanto ala mantequilla,

en Bambamaca. H yogurt y la mozzarella, en cambio, son productos mas

recientes que reponden a las nuevas demandas del mercado y cuya
produccion esta concentrada en Cajamarca. Vemoshbien de qué manera esta
produccion de derivados l&cteos £ concentra en la cuenca de Bambamarca
al centro, y en lade Cagamacaal sur. H norte del departamento no estatan

especidizado en laproduccion dederivados |acteos.
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“Centros estratégicos’ que articulan territorios
especificos

Algunos lugaes se distinguen por su especificidad y desempefan el papel
de «centos estratégicos» al nivel del funcionamiento del SIAL. Se trata
sobe todo de la ciudad de Cajamar vedadeo centio del sistema
queseo, y de la ciudad de Bambaray cento articulador de la mvincia

de Hualgayoc para el quesadsco que mviene de la campifia de los
alrededoes y de las pwincias de Chota y Cuteo y para el mantecoso
producido en la ciudad.ambién tienen esta caracteristica loscagos de
quesillo de Chanta o deaMacancha y a emblematica Agua Blanca, que
dio su nombe a una variedad de queso mantecoso mugckma.
Detallaemos aqui algunos aspectos de las ciudades de Cegamar
Bambamaca como centrs estratégicos del sistema.

La ciudad de Cajamarca, «punto neuralgico» vy
territorio especifico del SIAL

En primer lugar entendemos por ciudad de Cajaraael centy urbano
que eagupa las ciudades de Cajamey Bafios del Inca, que confan
un conjunto social y econdmico cobaste.

« Primeramente es un lugar deguccion donde se fabrica, en pequefias
unidades desanales, mantecoso, manjarblanco, mantequilla, tyogur
mozzadla y otra variedad de quesos. También es el lugar de
localizacion de las emgsas Incalac y CARNILAC;

e Luego es un lugar de conwiw: se venden pductos lacteos para el
consumo local y para los turistagaralelamente, existe un cowierde
expotacion hacia la costa;

e También es un lugar de intercambio y de tramsito. Lugar de compra paralos
queses 0 lecheros de quen andino tipo sizo producido en la derra, lugar

ce transto para | os quescs ce Bambamacaque paten hacia lacosta

e Finalmente es un lugar de consumo para la poblacién local y los turistas.
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Cajamarca, lugar de produccion de derivados lacteos

Existen, en la misma ciudad de Cgamarca, gran cantidad de pequefias
unidades artesanales de fabricacion de productos lI&cteos. A menudo, es una
pate de lamismavivienda del quesero que se acondiciona como pequefia
fébrica 9n embargo, agunos pequefios queseros tienen construcciones
exclusivamente resevadas a la fabricacién de productos lacteos.

Cajamarca, lugar de comerio de los poductos lacteos

e Las bodegas: existen esencialmente dos tipos que vendeéuacius
lacteos en Cajamea:

- Las tiendas queseras especializadas en el ciont& los poductos
lacteos: en su mayoria, estan ubicadasacdel centy histérico de la
ciudad (Plaza de Anas, Cudo del Rescate, iglesias y museos) ycaer
de los locales de las emapas de transps (buses). En pawlar, se
encuentran a la altura de losojies Amazonas (catw tiendas
queseras imptantes), Amalia Puga (ocho impantes) y Dos de Mayo
(cinco tiendas queseras impamntes).

- Las bodegas de bar. venden todo tipo de gpductos alimenticios

entre los cuales estan los quesos, generalmente pequefias cantidades
con una gama poco diversificada (esencialmente mantecoso). Estas
bodegas estan ubicadasedé&dor del centr de la ciudad y en
difeentes barrios. Segun las entrevistas, pueden vender queso
solamente si cumplen con desjuisitos: estar suficientemente alejadas

del cento de la ciudad para evitar la competencia, y poseer una
refrigeradora, indispensable para la covaseibn del mantecoso.

Ademas de estas bodegas, existeosatnodos de venta de losoguctos
lacteos en Cajamea.:

¢ Los mecados: de los & mecados que existen en Cajaosr dos
ofrecen poductos lacteos: el mamdo central y el de San Sebastian. En
el primeo, se encuentran cinco pequefias bodegas fijas (que tienen los
mismos poductos que las bodegas especializadas y cuypasoprson
similares), y ente cinco y diez vendedes sin tienda de los cuales uno
vende exclusivamente la nearEl Bosque.
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e Las panaderias: hay pocas panaderias que vermarcios lacteos en
Cajamaca (mas o menos una docena). Este fenédmeno se explica por un
mercado ya saturado y en manos defgsionales, y pojue los pecios
son razonables. No es el caso en la costa donde las panaderias
desempefian un papel impamte en el comeio quesen.

e Los supemercados: hay dos supeercados en Cajamea, el mas
importante es el «Super San Francisco». Este vende lasasmae los
fabricantes que vienen a eferles dectamente sus pductos y trabaja
desde hace 15 afios con menos de cinccanate la zona.

» Los regaurantes y pizzerias. estos Ultimos afios, con & aumento del turismo
y la llegada de la mina Yanecocha, el nimero de restaurantes y pizzeries
crecié bastante Son clientes importantes de los queseos. los restaurantes
utilizen los quesos paralos sandwiches y paralaelaborecion de agunas
salsss muy tipicas y apreciades como la salsa a la huancaina; las
pizzerias utilizan mozzarella, producto basico paralas pizz ss.

e El mercado informa: se desarrolld6 un circuito informa de
comecializacion al mayen de los famales y empez6 a tomar deer
importancia para convérse en vedadeo problema tanto para los
quesens como para las autoridades municipales.

Esta venta infanal se concentré en cuatiugaes: en las entradas de los
tres mecados de la ciudad y altedor de las agencias de transpdtn
general, son mujes las que venden en la calleductos que ellas
mismas o sus familias elaboran. En toda la ciudad, unas cincuenta
mujeres se dedican a este cooier

- Las que se encuentran a la entrada detadercentral y del meado

de San Sebastidn venden quesos mantecosos etiquetados, fabricados
por su familia, y también pequefas placas de chocolate fabricado en
Celendin. Estan al lado de las pequefiadyatoras de quesillodisco

y a las que venden pan, muy a menudo hasta deagrdespués del

ciere de los merados.

- Ceca del mecado modelo se encuentraroguctoes-vendedas de

quesos mantecoso, andino tipo suizegdo. Estos pductores venden
diariamente la pduccién familiar
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Los quesars consideran que los vendestomfomales son para ellos una
competencia desleal ya que no pagan impuestos y no tienen que asumir los
gastos popios de una tienda. Para algunos, la competenciaeesadyia

que se ponen a vender delante de las tiendas o a la entradacd@oner
ofreciendo pcios inferioes. La calidad, asi como swepentacion, es muy
dudosa, lo que desvaloriza la imagen decaale Cajamaa de «ciudad

del buen queso». Ademas, algunos queEseapovechadoes sacan
ventajas de esta situacibn y contratan vendedoras ambulantes para
complementar la venta de la tienda.

Para las autoridades municipales, ahpecabezas no es menor: todos
estos vendedes ambulantes y sus familias son elextor y asi como lo
dice un funcionario municipal «ellos también tienen etcleo de trabajar
para darle de comer a sus hijos». Bajo lesign de los quesss, la
municipalidad oganiza algunos contles peo, al cabo de algunas horas,
los vended@s ya estanaubicados, muchas veces después de haber
pagado una ppina.

Otro centro articulador importante, la ciudad de
Bambamarca

Bambamara es la capital de la guincia de Hualgayoc. Constituye un
centio aticulador de la ppduccion quesera de es&mion. En efecto, esta
vinculada con las pequefias cuenaeales de ppsduccion de quesodsco

que la ndean y los domingos se conv&en un gran meado egional
donde se concentra la dferquesera (principalmente quesesfro per
también queso andino tipo suizo y mantecoso), enviados luego por camiéon
hacia la costa. Estos camiones salen los lunes por la mafana, paran en
unos lugaes de ecoleccion wrales, transitan por Cajancary luego,
siguen su camino hacia la costa para dgacanuy temprano, los lunes

por la mafana, en el neado Chicago en rjillo, después de 12 o 14
horas de camino y sabtodo en el meado Zawmilla en Lima, después

de 20 o 22 horas de camino.

En cuanto a las ciudades de Chota y Guotese encuentran al cemtde
pequeiias cuencas aticuladas entre ellas, en donde se producen
esencialmente quescefico, queso andino tipo suizo y mantecoso barato
que salen con destino a la costa.
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Cuatro grandes teritorios delimitados alr ededor de
estos lugaes centrales

Elterritorio quesero de Cajamarcaes entonces un espacio construido drededor
deestos «centros estratégicos» aticuladars que acabamos dedescribir:
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Figura 7 : el territorio quesero de Cajamarca

< Al norte, las zonas de Chota y Cuteo tienen pequenas cuencas
lecheras muy enclavadas de las cuales unma (bas distritos de Paccha
y de Lajas) esta estthamente vinculada con la cuenca de Bambaanar
y forma con ella una especie de continuaciomdi®cen quesos muy
baratos: quesodsco y variedades de mantecoso menos grasoso como
el queso sobado, muy apetecido en Chiclayo y Piura. El volumen de
produccién es de unas 35 a 40 toneladas por semana del cual la mitad
es comerializada diectamente en Chiclayo y en Piura por un camino
muy malo que une Chota y Chiclayo y la otra mitad es canalizada en
Bambamara y luego vendida errijillo y en Lima. Hay que subrayar el
vinculo muy fuerte entre esta cuenca, ChotaCutervo, y la de
Bambamaca;
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e Al centro, la cuenca de Bambama ca cube tres distritos
principales en la pwincia de Hualgayoc (Bambancar Hualgayoc,
Chugur). Seria la cuenca deoguccion de quesos mas imgzorte del
depatamento puesto que qduciria de 90 a 100 toneladas de queso
fresco por semana «expado» hacia fjillo y Lima. Esta poduccion se
realiza esencialmente en los distritos de Bambzanade Hualgayoc ya
que la cuenca lechera de Chu@arlamayo, aiculada akdedor de la
ciudad de Chugurse caracteriza por unaoguccion de queso andino
tipo suizo famoso y de calidad que se vende a los mesesde
Cajamaca. Bambamara se caracteriza por su caracteral; su
pobreza, su aislamiento y depende completamente de Camnanto
desde el punto de vista administrativo como del tratspga que su
Unica muta de acceso a la costa, en muy mal estado, pasa por esta
ciudad, donde los viajes tienen la obligacién de cambiar de compafiia
de transpde. Ademas, como Bambansarno se beneficia del turismo y
tiene una poblacién mas pabgue la de Cajamea, la Unica alteativa
de esta cuenca lechera fue ladarccion de queso tasanal barato,
esencialmente destinado a la expoion, paticularmente hacia Lima,
donde sus macios competitivos le aseguran un ocaefo impotante;

e Al sur, la cuenca de Cajamaca se extiende principalmente en
cuatro distritos de la mvincia: Cajamara, Bafos del Inca, Encafiada,
Asuncion y una p&e de la povincia de Celendin. Las engwas lecheras
industriales ecolectan la mayor p&rde su mduccién en esta cuenca.
La competencia es impante para los quesexry los pecios, para los
productores de materia prima, son masuneradogs. Los pEcios de
venta de los quesos también son mas altos. Esta cuenca eeditifete
las demas por la esencia de un medo de consumo local imgante
y por la existencia de una gama dedurctos también mas amplia. Se
estima la poduccién en 57 toneladas deoguctos lacteos de origen
artesanal por semana. Esta cuenca esttefoente aiculada alededor
de la ciudad de Cajantar,

< Al oeste, la zona de mduccion de la povincia de San
Miguel, llamada cuenca de Agua Blancase extiende en los
distritos de ©ngod, San Silvestrde Cochan y de Agua Blanca. El distrito
de Tongod poduce sole todo queso andino tipo suizo de muy buena
calidad que se vende en Cajan@rCochan y Agua Blanca,qolucen
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ademas una variedad de mantecoso llamada de Cochan o de Agua
Blanca muy apeciada. Con unad vial diecta a la costa, los quessr
venden su mantecoso en todas las bodegas de los pueblos ubicados en
el valle del rio Jequetepeque en€hilette y Pacasmayo. Es imtsante
constatar que varias tiendas queseras de Cajanofiecen queso
llamado de Cochan o de Agua Blancappen ealidad tratan de sacar
provecho de la fama de estas variedades, siendo estos quesos
generalmente fabricados en Chanta o con quesillo de Chanta.

La figura 7 es una tripleepresentacion del tatorio o de los tettorios
queseo(s) de Cajamaa:

e La primera epesentacion es de @en geogréafico y muestra los aspectos
fisicos de las cuaircuencas, en gawular el relieve. El tettorio cube
regiones muy accidentadas, con alturas cemgidas en& 2.000 y mas
de 4.000 m.s.n.m., atravesado por un altiplano centraltidesé&sta
recotado por pequefios valles desos que fanan las cuencas lecheras;

e La segunda es dedmm administrativo ya quepresenta los distritos y
provincias que pdenecen al teitorio queses;,

* Finalmente, la teera es unaapresentacion de den simbdlico que trata
de valorizar varios elementos clave de esta#deos: su impotancia,
sus aficulaciones e imbricaciones y el sentido principal de los flujos.
Bambamara es impdante por el tonelaje fabricado, Cajacerpor la
calidad, como plaza de noado y por sus #@iculaciones comaiales,
administrativas, institucionales y de comunicaciéon, y Agua Blanca por el
nombre. Las conexiones eatestas cuencas son mas o menostdser
Chota vende la mitad de swgduccidén a los mayoristas de la ciudad de
Bambamarga, la poduccién de queso andino tipo suizo de vipcia
de Hualgayoc es comprada por los quesede Cajamaa para
completar su gama deqatuccion. La cuenca de Agua Blancaduce
quesos andinos tipo suizo eongod, que se venden en Cajacaay
algunos queseis de Cajaman utilizan el nomler de Cochan y Agua
Blanca como simbolo de calidad de susdpctos. Eso muestra de qué
manera estas cuencas estan bieticldadas en& ellas e incluso
entrelazadas las unas con las otras; todas estan vinculadas con la misma
ciudad de Cajamaa, que apace como el punto central del sistema.
Foman entonces un titorio quesen Unico, aun si cada cuenca que lo
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forma posee una identidad foer especificidades e incluso dinamicas
territoriales popias que no deben ser ocultadas. Estasot@rs, como lo
vamos a ver no son aislados y @sentan diculaciones con otrs
espacios, en pt@eular con las ciudades de la costa.

La articulacion del territorio quesero con el mercado

El estudio del teitorio de un SIAL se centra sabila elacion teritorio-
actoes-poductos. Entonces, para entender bien el funcionamiento de este
sistema, pace imporante saber de qué manera esteitdeo esta
articulado al merado e intezsanos pues en la conwalizacion y en el
consumo de los pductos.

Los poductos del depsgamento de Cajanta se comaializan, en su
mayoria, en las ciudades de la costa. Los principaleskigardestino son
las ciudades de Limaydjillo, Chiclayo y, de manera menos significativa,
Piura, Chimbote, iimbes, Pacasmayo. Estos responden mas bien a
extensiones del SIAL perno foman diectamente p& de su teitorio.
Hay que subrayar que las ddetes cuencas de gauccidn no estan
articuladas de la misma manera al oato.

Los produdos de Cgam arca, desinados a la coga ce cana

La mayoria de los pductos lacteos de la cuenca de Cajamége estima
unas 57 toneladas semanales) se destina ahowde la costa, siendo el
consumo local calculado de seis toneladas por semana.ticalaeibnes
con la costa son, por lo tanto, muy test

Es obvio que el destino mas imtzoite de las exptaciones de quesos
atesanales de Cajantares la ciudad de Lima. Las cifra®pbrionadas
por difeentes instituciones son muy contradictoriasp panzandolas con
nuestos datos se puede estimar en 25 toneladas por semana.

La expotacion hacia mujillo seria de unas 10 toneladas por semana
(Theeten, 2001), la mayor pares transptada por camién y se destina al
mercado mayorista de Chicagor(iillo) y el 15% es transptado por los
sewvicios egulares de buses. Una tonelada dequitas, galletas secas
tipicas de Cajamaa completa este negocio.
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Las ventas en Chiclayo soaducidas e regulares, unas dos toneladas por
semana. Finalmente, segun la Camara de Goméas otras ciudades de

la costa (Piura, @mbes, Chimbote, Pacasmayo) atraerian el 25% de los
volimenes de los pductos lacteos tesanales de Cajarsar lo que
representa unas 15 toneladas dedpctos por semana.

Los producto s de Bambamarca, desinados esencidmente
alLima

La cuenca lechera de Bambamemo esta &iculada al mezado de la
misma manera que la de Cajagsr Aqui, la mayor p& de la
produccion sale hacia Lima. Segun las ultimas estimaciones ayelcto

PRA, la poduccion de lacteos tasanales en la cuenca de Bambamar
coresponderia a unas 90 o 95 toneladas por semana, a las cuales se
afladen en&r 15 y 20 toneladas qguedentes de Chota-Cuter De esta

oferta agegada, unas 90 toneladas irian a Lima, 14ujlld y seis a
Chiclayo. Localmente, solo se consumiriae2? y 4% de estaqauccion

(més o menos 1,5 toneladas). En efecto, lodyatos lacteos tesanales

no se venden mucho localmente puesto que el aislamiento de esta ciudad
no pemite desamwllar el turismo.
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Figura 8 : Flujos de comecializacion entre el depatamento de Cajamara y la costa cetana
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El esquema de la figura 8 ilustra bien la complejidad de losits de
expotacion de los mductos lacteos desde el deéparento de Cajamea
hacia la costa, y patite compender mejor los destinos.

La cuenca de Chota-Cutervo, articulada a las
ciudades de Bambamatca y de Chiclayo

La cuenca lechera de ChotaCutervo sigue la misma estategia de
comedializacion que la de Bambamarca, es decir, vende exdusivamenteen
lacosta. Como lo hemos vigo en un parafo anteior, esta cuenca produciria
ente 35y 40 tondadas de productos lacteos ala semana, de las cudes la
mitad esvendida en Limapor los mayoristas de Bambamarca y |laotra mitad
se destina al macado de Moshoqueque en Chiclayo y a la costa norte
(Fura). Hay que recodar que esta cuencadistribuye un queso adaptado d
gudo locd, el queso obado, un mantecoso menos grasosoy mas barato.

Los teritorios quesens de Cajaman estan muy vinculados con |4
costa que constituye, de algunarfiar, una suér de extension. Sin
embago, cada uno tiene sus especificidades, emicplar sus
propias légicas de producciéon y de comercidizacion. Estos
teritorios estadn histéricamente construidos, pero también
socialmente, como lo vemos luego.

Los productos de Cajamaca: una constiuccion de
identidad alrededor de la imagen y de la calidad

Un territorio, como lo vimos, s una construccién basada en una historia y
I6gicas de produccion y de comercidizacion. Pero esos elementosno son los
unicos que contribuyen ala creacion del territorio: las repeentaciones que
los actores tienen de un espacio también tienen sentido, y son alavez causas
y consecuencias de la territoridizadén.Se sabe hoy que Cajamaca es un
depatamento quesero ya que, efectivamente, se fabrica mucho queso. Pero
el decir que es un territorio quesero creaun sentimento de identificacién del
hombe con su medio y eso conducea la creacion del territorio.

Segun la encuesta sebel consumo de lacteos hecha en la costa y en
Cajamaca (Theeten, 2001), el 91% de las personasogemtas consume
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productos de Cajamea. Para el 57% de ellos, Cajanses ante todo un
depatamento de mductos lacteos. Para el 22%, es un lugar donde la
calidad de vida es buena, y para el 17% es una zona ganadera. Se puede
suponer entonces que para los consureglota calidad de vida esta
asociada a la calidad de losoguctos. Cuando pguntamos a los
consumidoes cuales son las principales caracteristicas deddsgps de
Cajamaca, el 67% contesta el sabor y el 33% separ

Se puede considerar entonces que losdymtos de Cajameat se
benefician con una buena imagen deaaan la costa. Es ante todo una
region famosa por susqatuctos lacteos y su patrimonio histérico y cultural
(el carnaval). Los consumidores piensan (0 saben por experiencias
comparativas) que susqauctos son de calidad superiotuy rara vez
mezclados con harina como oeuen la costa. La imagen «naturaleza» del
depatamento y la@putacion de la calidad de sus quesos son puesasctor
de identidad y de agppiacion de un espacio por aasr locales
importantes. Existe pues, en el sentido social dehité&, un tertorio
queseo. Sin embago, hay que contrastar estas raficiones ya que el
sentido especifico de la guluccibn de queso €sco de Bambamaa
contradice estas afitaciones. En efecto, el quesesito es un pducto
genérico, fabricado en malas condiciones de higiene y ademas, con
productos quimicos muy poco calados. Se puede explicar esto por el
posicionamiento del pducto en el meado periférico de Lima, donde se
concentra una poblacion pebque busca ante todooductos baratos.

Conclusioén sobe los territorios

El teritorio quesep de Cajamama apagce entonces muy egtiturado. Se
organiza alededor de la ciudad de Cajaweary también de ciudades
intermedias, que pueden ser capitalesvinciales o de distrito. Este
territorio responde bien a la clasificacion de tipo “Sistema dellricion
Localizado” (lo pequefio, lo ceano, lo intenso): en efecto, las actividades
queseras son muy localizadas, bieticatadas y concentradas, aunque
estén despaamadas en un vasto fiéorio de mas o menos 20.000%km

Este teritorio queser esta compuesto por cuatteritorios especificos,
interdependientes y superpuestos, que tieneoudaiciones hacia atras con
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los poductoes de leche y de quesillo, quienes estan localizados, y
articulaciones hacia adelante con el oaglo, esencialmente Lima, y las
demas ciudades de la costatepde Chimbote a Piura. El t#orio méas
extenso es el de Cajamar Se distingue por la diversidad de laslpctos

que se fabrican alli y por la imagen de calidad que los caracteriza. El
segundo teitorio especifico es el de Bambamar que mrduce la
cantidad mas imptante. Estd dectamente vinculado con la costa,
transitando por Cajantaa, con poductos mas rusticos, de calidad inferior
sin vedadera identidad y destinados sotmdo al merado de Zamilla

para la periferia de Lima (pueblos jovenes). Hiitmio de Agua Blanca
también es un tatorio especifico, con un pducto tipico y amciado, el
mantecoso de Agua Blanca y el de Cochan. Finalmente rigdrierde
Chota-Cutevo, con un marado en la costa glaciones con Bambantax,
constituye el cuao teritorio especifico. Algunos de esosriterios sufen

un aislamiento mucho mas importante que otros. todo el vdle de
Cajamaca cuenta con buenos caminos, mientras que las zonas de
Bambamaa o San Miguel estan reamente aisladas. Ademas, la
competencia erdrlas dos grandes ermegas Nestlé y Gloria no es la
misma en todas las zonas, siendo ss@rcia mucho mayor en la cuenca
lechera de Cajameaa.

En el teritorio quesen, la ciudad de Cajanm@a desempefia un papel
paticular y es el principal cerdrarticulador del sistema. En efecto, este
territorio se caracteriza por la existencia de «nudos» que desempefian
papeles especificos al nivel de la cacion y de su &culacién. En
general caesponden a lugaes de fudes identidades socio-culturales y de
localizacion de mductos del teufio. De esta manera, hemos visto que la
ciudad de Cajamea es a la vez un lugar deoguccién, de consumo, de
intercambios, de transito y que la ciudad de Bambaadesempefia el
papel de diculador de la mvincia quesera de Hualgayoc.
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Segunda Pate:
LOS RECURSOSESPECIFICOS DEL SIAL

Un recurso especifico, por oposicién a eourso genérico, aaeisponde a
una ventaja vinculada con un lugar o un se&onealidad es un potencial
que pemanece en el estado decurso si no es utilizado por los aet®r
Si, por el contrario, se lo aprecha, es activado y se vuelve un activo
especifico. En esta par trataemos de ver cuales son las difates
ventajas que posee el sector queskr Cajamana.

Ventajas fisicas y turisticas

El primer recurso especifico del defmmento esta vinculado con sus
ventajas fisicas. En efecto, algunas zonas degliém se benefician con un

buen clima y buenos suelos, lo que fager el cecimiento de pastizales de

calidad. Desde entonces, la lechetipalarmente rica en materias grasas,
pemite elaborar pyductos lacteos de calidad bastante excepcional.

Paralelamente, Cajantar se beneficia con un potencial turistico evidente:
existen varias modalidades aunque a menudo no estén bien explotadas. El
turismo aqueolégico constituye la motivacion principal de los visitantes
(Ventanillas de Otuzco, necrépolis de Combemayo, Combayo, Layzon),
(Perira, 2000). Por atrlado, las calles bdeadas de casas coloniales con
balcones de madera muy trabajados, ctdsecon tejas planas y con
monumentos coloniales como las iglesias de Belén y de San Francisco,
presentan a Cajantar como la ciudad mas «espafiola» del Peruecefr
muchas posibilidades para el turismo histérico. El ecoturismo también es
una gran opdunidad: la campifia de los abledoes con sus colinas
verdes, «tranquila, silenciosa, con degradé ddeven inviaro» invita al
contacto diecto con la naturaleza. El turismo festivo también atrae cada
afio a numaersos visitantes durante sumaval: jbrillante, deserdnado y
colorido! La fiesta dura 9 dias. Es el maval mas famoso del Perud. Las
procesiones son imponentes, seguidas con muchamr feeligioso y
solemnidad. De alli qgue mucha gente acuda a las dos fiebtagsas mas
tradicionales: Semana Santa y el Corpus Christio @tractivo son los
Bafios del Inca, famosos por sus aguamades.
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A diferencia del sur de Perl quecibe muchos turistas extrargsy
Cajamaca atrae esencialmente visitantes nacionales. Segun los datos del
Ministerio de la Industria y delurismo de Cajamea (2001), el 37% de

los turistas de la ciudad quiene del depaamento de Lima-Callao y el

18% del mismo deptamento de Cajamea (ver figura 9).
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Figura 9 : Origen de los turistas de la ciudad de Cajamaa

Los turistas peuanos aprovechan su visita para comprar grandes
cantidades de quesos para su consumo personal taambién para
venderlos a sus familieg y amigos. Estos turistas compran principalmente

mantecoso, manjarblenco y rosquitas. Lo constaaamos haciendo el
seguimiento de las ventas de uno de los principales qaésger figura 10)

que muestra picos de venta queregonden a los picos turisticos.
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Los quesens mas @conocidos (Los Alpes, Chugur y Huacariz)mfin que

sus ingesos dependen del turismo en un 40% y 50%. En cuanto al consumo
local, pemanece constante. Desde luego, el turismo puede ser considerado
como un ecurso especifico imptante de Cajameat y coresponde a una
ventaja mayor para el sector queser

Productos tipicos, sabehacer antiguos

El sector queser artesanal de Cajamza se basa en la fabricacion de
algunos poductos muy especificos, cuyos sdimmer aunque muchas
veces exogenos, fuen apopiados desde hace varios afios por los @stor
locales. El primer derivado lacteo en ser canadizado en la costa fue la
mantequilla salada y originé asi la fama de Cajamaor sus mductos.
Luego viene el manjarblanco que en t@eépoca logré fama. Por otra
parte, dos poductos han adquirido fuertipicidad y se han conu&o en

los poductos fans de la gama de derivados lacteos fabricados en
Cajamaca: el mantecoso y el queso andino tipo suizo. Al igual que todos
los quesos, son alimentos obtenidos por baxcion, es decir por
reacciones fisico-quimicas y bacterioldgicas muy complejas que, con el
tiempo, pemiten obtener derivados con caracteristicasicplares. La
fabricacion de estos dos productos generan sistemas bio-culturales
organizados, con actes, materias primas, sad®acer costumbes y
modos de consumo. avthos a detallar aqui dichosoguctos y sus
procedimientos de fabricacion.

El mantecoso, producto identificado con la region de
Cajamarca

El mantecoso es ungmtucto tipico de Cajamea; es un queso semefico
cuya poduccion se hace en dos etapas: ptinser elabora una cuajada,

el quesillo o pemantecoso, y luego se elabora el mantecagmgmente
dicho, en unidadestasanales. Como ya se ha mencionado, el quesillo es
fabricado por pequefios ganamfeque viven en zonasrales aisladas.
Estas condiciones de aislamiento de los hemlyr mujees fueon muy
favorables para el nacimiento del mantecoso. Los campesinos, o mejor
dicho las campesinas, buscaban extender el tiempo de caciserde la
leche. Al no tener acceso a infuacion alguna, su ppia ceatividad las
llevé a inventar primer el quesillo y luego el mantecoso. Este queso, que
solo se encuentra en Cajaartiene una lga historia (por lo menos 200
afos) y se explica por las condiciones de vida mugcpkares de estos
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campesinos del altiplano. El quesillo pétia aumentar a siete dias la
consevacion de la leche y luego, para mejorar su sabor muy insipido, se
le echd sal y finalmente las mugsy acostumbradas a moler y a triturar
sobre una piedra (el batan) se dercuenta de que podian mejorar el
sabor la textura y la conseacion del queso triturando el quesillo sobr
este batan (ver la historia del sabacer del mantecoso en ekuado). El
quesillo y el mantecoso fuem la espuesta local al pblema planteado
para la conseacion de la leche.

Existe entonces una \adera tipicidad del quesillo-mantecoso: estos
productos naciedn en un contexto de aislamiento, con la finalidad de
prolongar la vida util de la leche. Se trata dedpictos sencillos, ligados a

un terufio, y la calidad del mantecoso estéeelimente vinculada con los
suelos, con el clima, faces que deteminan las caracteristicas de los
pastizales. Los pductos tendrian pues todas las condiciomepieridas
para ecibir una Denominacién de Origen Cadida (DOC), que «sie

para designar un @ducto agricola o un pducto alimenticio oriundo de

tal region, de un lugar deteinado o de tal pais, cuya calidad o
caracteristicas se deben esencial o exclusivamente al medio geogréafico que
compende factores naturales y humanos y cuya produccion,
transfanacion y elaboracién tienen lugar en la zona geografica
delimitada», (segun la definiciébn en uso en la Uniéropea especificada

en el eglamento acatado el 14 de julio de 1992). La DOC solo se aplica
cuando las cualidades sustanciales de adugto esultan a la vez de las
virtudes del teufio y de las condiciones tradicionales de fabricacion, segun
«las costumles locales, leales y constantes». El queso mantecoso de
Cajamaca se inscribe en esta linea de lasdpctos vinculados al teifio

y cuyas condiciones de fabricacién son tradicionales.

Originalmente, eran las mugarquienes pducian el queso y machacaban

el quesillo en una piedra llamada batan. Hoy en dia, aun cuando, los
procedimientos siguen siendo camery sencillos, se han modificado,
obsevandose pequefias innovaciones muy individualizadas.
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El proceso de fabricacion del mantecoso

Hoy, la fabricacion del mantecoso se efectia basicamente en dos etapas
muy distintas en téninos de actags, de lugar de @duccion y de finalidad.

La primera consiste en gparar una cuajada, el quesillo, que es un
producto campesino, fabricado al pie de la vaca, en lasiex cuajada

sirve luego de materia prima para fabricar el mantecoso en unidades
artesanales que mas bien estan implementadas en las ciudadesieer

los centos de consumo.

La fabricacion del quesillo, un procedimiento rdstico y sencillo

El quesillo es un quesodsco que se obtiene por coagulacion de la leche
gracias al cuajo. El material necesario es sencillo: un balde y uno o dos
trapos. El odefio se @aliza en el mismo campo, se atan las dos patas
traseras de la vaca durante la operacion. Unaeadzado el atefio se
incorpora diectamente el cuajo en el balde ddesio cuando la leche
todavia esta tibia. radicionalmente, el cuajo es un pedazo de cuajar de
ternero comprado en el measido y se mezcla con soeajue se obtiene al
fabricar los quesillos anteries, sal y muy a menudoozos de futas
(manzana, pifia, limén) para, segun se dice, darle.s@abm 10 litvs de

leche, los ppductoes afladen unas dos tazas de cuajoe &0 y 500

ml. A veces, se fabrica este cuajo con pastillas industriales, que son mas
higiénicas. Después de haber anadido el cuajo, se deja cuagafd 6ngr

30 minutos, segun el tipo de cuajo (las pastillagniten un cuajado mas
rapido). Generalmente se tarcon la mano la leche cuajada, lo que
provoca un fraccionamienta@gular; luego se separan los pequefios cubos
de cuajado del suery, al mismo tiempo, se edjan paraetirar la mayor
cantidad de suer Posteriamente, se moldean manualmente los pedazos
de cuajado, lo que da foas y tamafios difentes, que se garen a semi-

bolas de una textureelativamente elastica, siendo esta una sefal de
calidad. Luego se colocan estos quesillos en bolsas de plastico y se cuelgan
fuera de la casa, ya sea en pequefias jaulas de junco, o en pequefias
bolsas de hierbasdnzadas (las «chingas»). El quesillo, covsdo en
bolsas de plastico, p#e menos humedad que si se dejara secareal air
libre. Este ppcedimiento le evita pder peso, y permite a los campesinos
venderlo mas barato.
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El rendimiento pomedio del quesillo tradicional es de nueve a dieaslitr
de leche para un Kg. de quesillo. Sin ermgbaeste endimiento varia en
funcién del contenido de materia grasa de la leche y delisatar

Pero un quesillo a veces imprpio para el consumo
Varios elementos generan una mala calidad del quesillo tradicional:

e lacalidad de laleche: No se eliminan lasleches contaminadas por mastitis
0 que provienen de animdaes tratados con antibiéticos que dan un quesillo
impropio para el consumo. De la misma manerga d&gunos productoes
utilizan el cdostro paraelebora quesillo. Se obtiene entonces un quesillo
poco sabroso que se reconoce por su color amarillento;

« El manejo del adefo: Primeramente, eldmfio se @aliza en pleno
campo y muy a menudo, caen polvo y hierbas en la leche. Ademas, en
la mayoria de los casos, losoguctoes odefian las vacas sin haber
previamente limpiado la ulkry, a veces, durante eld®efio, pedazos de
tierra o también de exementos caen en la leche y esta no se filtra.
Finalmente, pocas personas se lavan las manos antededarolo que
puede povocar contaminar la leche. Sin entpar se puede constatar
cietta evolucion de los sablacer en este campo y algunas personas,
guienes sigui@m capacitacion sobrel manejo del defo, tienen mas
cuidado en el rceso, se lavan las manos antes, limpian los pezones y
finalmente, filtran la leche. Perestas personas son una minoria;

e La peparacion del cuajo y del quesillo: El cuajo llamado natural ta par
de tozos de cuajar de texro es comprado en el noado, en
condiciones poco higiénicas: loszos de cuajar caen al suelo, se llenan
de polvo y luego son utilizados datamente, sin ser limpiados. Por esta
razoén, los aganismos de capacitaciéon incentivan hoy el uso exclusivo de
cuajo industrial, acondicionado en pequefios tubos de plasticq. Hoy
muchos campesinos lo utilizan pae son mucho mas eficientes que el
cuajo tradicional: la leche cuaja mucho mejor y mas rapido. Sin
embago, se instauré un v@adeo debate en too a este cuajo: algunos
queseos, piefieren que el quesillo sea elaborado con cuajo natural, ya
que segun ellos, «el sabor es incomparable», «la textura es mucho
mejor». Desde luego, ¢, qué se necesitanprver? ¢,consear una calidad
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organoléptica superior posiblemente en detrimento de la higiene o darle
menos impotancia al sabpreduciendo los riesgos de contaminacion? Es
un vedadep debate engr el sistema industrial y el sistemdeaanal,

entre los antiguos y los modwess;

e La fabricacion del quesillo ppiamente dicha: Algunas veces los
campesinos utilizarecipientes mal limpiados o solamente enjuagados
con el agua del rio. Ademas, al separar el quesillo deb,sle
productoes, muy a menudo, meten las manos en el balde sin antes
haberlas lavado. Algunas personas utilizegipientes que también son
usados para suqgpia cocina, sin @via limpieza.

Estos defectos en el greso de fabricacion hacen que el quesillo no
siempre se encuerdgrapto para el consumo. Los analisis efectuados por JP
Grézes en el 2000 peitieron identificar la pesencia de gérenes
patégenos o deesiduos famacoldgicos: todos los quesillos analizados
presentan cgas micobianas (escherichia coli, estafilococos dorados,
esteptococos, salmonelosis), incompatibles con el consumo humano.
Ademds, muy a menudo, la textura es friable y el color varia mucho en
funcién de la leche utilizada. Finalmente, se puede notaekepcia de
impurezas multiples (cabellos, polvo o paja).

La fabricacién del mantecoso

Primeramente, se limpia el quesillo: el quesmoita en tbzos, con cuchillo,

los bloques de quesillo y saca todas las impas (pajas, pelos, piedritas,
salpicaduras de exementos). Esta operacion sealiza apenas el
fabricante ecibe la materia prima. Luego, empieza el trabajo de exudacion
del sueo: esta operacion necesita el empleo de bolsas de tela y de grandes
barefos, se colocan los cubos de quesillo en las bolsas 2ényr 25 Kg.

por bolsa) y luego se sungemn en una tina. Peanece alli entr 24 y 48

horas y el poductor cambia el agua dos edrveces durante este lapso.

La finalidad de esta operacion es doble: disminuir la acidez de los quesillos
mas antiguos y tarinar con la eliminacion del suwede los mas jovenes.

Esto coresponde ereralidad a la limpieza del quesillo. Luego empieza la
operacién del gmsado: se amontonan las bolsas unas encima de las otras
durante toda una noche o seem®an con una tabla con bloques de
homigén encima para extraer el agua del quesillo. La siguiente fase
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consiste en salar el quesillo, para podegateel tiempo de conseacion

del queso en ciudades donde el clima es mas calido. La sal contribuye al
desarollo de abmas que le dan al queso su sabor caracteristico
reconocido por los consumidxs. Para el salado, se coloca el quesillo en
tinas pequefas donde ebguctor lo mezcla con sal yodada (ertr5%

y 3% de sal). Luego se tritura el quesillo en un molino de granos
modificado, con el fin de transfmar los cubos de quesillo en una masa
homogénea. La molienda asegura también una negjaticion de la sal.

Hoy dia, los productogs mas pequefios utilizan pequefios molinos
manuales. Los mas imgantes utilizan molinos eléctricos o dedsane.
Luego se trabaja la masa con la mano, en udaesyo amasamiento,

para completar la acciéon del molino y evitar que la textura del queso sea
muy aenosa. Es este “tour de main”, o sateer local el que le dio la
reputacion al mantecoso de Agua Blanca. lLa Ultima opereion es
compactar la masa en bloques de bola, que luego se pesan, se moldea y
se encaja en moldes de madera para darle taafgraralelepipeda
corecta. Finalmente, se empaqueta y se etiqueta el bloque.
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El queso andino tipo suizo, un queso que = ha vuetotipico

El queso andino tipo suizo es un queso con “costra que tiene una madurez
de 1 a 15 dias. Como yalo hemos precisado, fue introducido en la zona en
1975, bgo el impulso de extranjeros (de alli sunombre «queso andino tipo
suizo»). Sin embago, hoy es un producto muy tipico de lazona aunque de
origen extranjero. Sumodo de fabricacidon, como lo vamos a ver, difiere del
modo de fabricacion del mantecoso.

El quesero recibe laleche unavez a dia. Apenss llega < filray se coloca
en latinade pasteurizacion. Luego se caiena aunatempeaauaente 35 Cy
36° C; muy rexavez se padauriza En el mejor delos casos se calienta a
652 y se enfria enseguida. Luego se coagula con cugo. H tiempo de
cogyulacion esde maso menos 30 minutos. D epués de haber verificado que
el queso hacugado bien, el quesero utiliza unaliramuy a menudo artesanal
(maderace hilo de pescar), para cortar lacugada en pequefios cubos que se
dejan reposar entre dos y tres minutos. Rosteriormente, con una epatula de
madera con bordes redondeados, el productor mueve constantemente, en
todos los sentidos, el contenido de la tina durante unos diez minutos. Esta
opeaecion, cuyafindidad es elimna el sueo, condicionalafirmezay lataza
de humedad dd queso, o sea su consarvacion. Después de haber movido el
contenido de latina, se elimnamas o menos un tercio del suero que luego
seradewdto alos proveedas. Luego afiade aguahirviendo y sal (d 2%de
lacantidad de leche del principio) para obtener unatamperatura de 42°C,
se welve amover durante cinco o diez minutos antes de retirar el suero que
gqueda luego £ moldea la cugada La mayoria de los queseos utiliza
moldes de PVC agujereadosde 8 0 16 cm. de diametro, para obtener queso
de 500 gramos y de 1 Kg. Sn embago, pudimos constatar que apedido
de dudios de redaurantes, aparecieon moldes rectangulass: los quesos
rectangules on més f&iles de cortar en tgjadas lo cud facilita la
preparacion de séndwiches. Para moldear, el quesero vierte la cugjaday el
sueo que quedaen moldes dispuestos en la mesa. Se escurre el suero que se
recoge en un balde. Luego se prensan los quess con pesos de cemento de
3 ab kilosy se colocan a madurar en estantes de madera Un queseo se
demora unas seis horas diarias para elaborar sus quesos El tiempo de
maduraciéon no esta daramente ddinido: los productoss entregan sus
quesos, que enseguida se ponen ala venta una vez por semana, en
promedio.
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Los otros productos lacteos

Las pequefas queserias degdn de Cajamaa también grducen otws
productos lacteos, en paular el manjarblanco, el quesoe$co y la
mantequilla. Algunas queseriasogucen, desde hace algunos afios,
quesos afinados (brick, edam, tilsitpywlone, etc.) No detallamos aqui
sus pocedimientos de fabricacion.

El “saber-hacer” queseio
Secetos de fabricacion e innovaciones

El quesillo, el mantecoso, el queso andino tipo suizo, el manjarblanco...
iTodos estos pductos difieen de un poductor a o, y para cada uno
existen se@tos de fabricaciéon, sablkacer popios de los cuales estan
orgullosos! Y como no existen noas de fabricacion, el gauctor es libe

en lo que seefiere a la fabricacion de sugqmtucto, lo que le paniite
introducir las innovaciones que le paen convenientes. Estas son las que
muchas veces hacen laputacion de un queserDe hecho, muchos
parametos pueden variar durante la fabricaciéon, que se trate del tiempo
de reposo, del tipo de @nsado de la materia prima, de la taza de sal
afadida, de la manera de amadaktiempo de mader en el caso del
queso andino tipo suizo.

En el caso del mantecoso, el cambio al molino fue una gran innovacion
para el pocedimiento de fabricacibn: es asi como esta etapa de
mecanizacion ha naado el paso del “gueso” al mantecoso, dedlpcto

de consumo familiar y campesino alogmcto comerial, del queso
preparado por las mugs al queso elaborado por los hosgrCuando se
visita a un queser siempe esta @ulloso de hablar de su molino, de co6mo

lo ha mejorado y explica de qué manera trabajé con tekaao
metallgico que lo fabrica: es asi como uno ensefia de qué manera mejoré
la salida del quesillo triturado, el otde qué manera su quesillo se vuelve
mantecoso listo para ser embalado sin necesidad de ser amasado... Si hoy
en dia todos los quesarutilizan un molino considerado como el elemento
estratégico de la fabricacion, jlas déeres mejorasealizadas son
secetos bien gualados!
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HISTORIA DE UNA INNOVACION: EL MOLINO DE MANTECOSO

Fue en la egiobn de Asuncién, a unos ceaata kilbmetos de
Cajamaca, en diccidon de la costa, donde nacié el quego
mantecoso. Las mujes del pueblo empenar, hace unos 200 afios
a fabricar el queso, a piaide una cuajada, el quesilloggramente

lavado de manera cuidadosa. oirbatan, piedra utilizada para
moler granos, se aplanaba el quesillo con un movimiento latera| (el
sobado) con un «chungosedillo de piedra cdo de unos 10 cm. de
diameto. Habia que tener mucho cuidado en no hacer girar| la
rueda solw el quesillo. Este movimiento de sobado era entonces la
clave de la fabricacion del queso, un sdimrer atesanal que

mejoré con el tiempo y que transmiten las nagerEste quesillo

mejorado tomoé cuerpo de maneragpesiva con una consistencig
que daba ciéa semejanza con la manteca. Hace unos cincugnta
afnos, los habitantes del pueblo empeaar decirhablando de un
buen queso, «jesta bien mantecoso tu queso, esta bien bueno!s. Asi
es como de manteca a mantecoso se bautizé el queso mantecoso. En
aquella época, las mugs seguian siendo lasogductoras, ellas
empezaon a vender los quesos a la gente de paso y luegmfaer
venderlo al merado del pueblo vecino.rdtaban entonces de
mejorar el psceso, dandose cuenta que no era practico trabajgr el
quesillo en el batan y fue asi como invemriala batea, una suer
de caja de madera baja emfiarde amasadera. Mejor6 ebpeso,
ahora eran dos mugy quienes, émte a fente, en los pequefiod
costados de la batea, aiteaban el sobado del quesillo en unp
suete de laminado. En los afos cincuenta, el molino de grgno
Corona apagcid en estaegion y una mujer de Asuncion, Delia
Angulo, se dio cuenta de que podia utilizarlo para fabridar

mantecoso. Este descubrimiento dio la vuelta al pueblo en un do$ por
tres: «jOigan, Delia tiene una maquina para hacer queso!» Eraluna
maquina povidencial para los lugafos, quienes adoptar su uso
de manera muy rapida. Sin endmrtuvieon que hacer ci@as
modificaciones e indbducir, después del paso por el molino, unp
suete de amasamiento del quesillo antes de darlendorLa
molienda y el amasamiento son dos operaciones esenciales pgra la
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calidad del queso ya que el cuerpo que se obtiene después dell paso
por el molino va a influir en una textura mas o menos untuosa y el
amasamiento, en su capacidad de ligar bien la masa, facilitandp un
buen moldeado. La incorporacion del molino fue un momento muy
importante en el desanllo de la actividad quesera ya que chagl
paso de lo manual a lo mecénico,qsobe todo de una actividad
doméstica a unatasanal y comeral. El resultado inmediato es que]
son los homl®s los que se vuelven looprgonistas, pacularmente
los de la familia VWgo, Albetto y Hemnan. Ellos también van a
contribuir a mejorar el pceso intoduciendo un molino mecanico ds
mayor capacidad, el Belken, adaptandose al sistema de molignda
discos copiados del molino Gora. Se pasa asi de equipos de 30
Kg./h a 100 Kg./h. Hoy en dia, los equipos utilizados son copiados
de este molino «Belkeniyo» con capacidades de 200 a 250 Kg./h.
El proceso siguié mejorando, peel interés apuntd mas bien a I3
presentaciéon de los quesos: la elaboracion deigms con
diferentes tamafos, el embalaje y las etiquetas. Fue Juvenal [
quien invent6 el moldeado de los mantecosos en pequeiitstdst
Hoy, todos los queses de la ciudad de Cajarocary de los
alrededoes lo utilizan con los mismos foratos de mrsentacion del
mantecoso. Sin emlpw, cada queserafima tener su seeto de
fabricacién. Algunos logran cietas mejoras con los molinos y
todos tienen su sabbacer bien gualado para amasar el quesillg
molido. La difusién rapida del uso del molino verifica el hecho de
que la poximidad favoece la difusion de las innovacionesozaras.
Por otra pae, se puede subrayar que en &gones mas alejadag
de Bambamaa, Agua Blanca y Cochan, estas innovaciones ho
fueron difundidas de la misma manera. Los quesos todavia|se
presentan a granel o en bloques grandes. Un quesatba de
inventar una maquina para amasar y darlmfoal mantecoso, lo
gque complementaria elgreso de mecanizacion en la fabricaciop
del mantecoso. Habra que seguir pues la difusion de esta
innovacion.

iaz,

Informacion obtenida en eetrista con el sefior AlberVigo.

60



Queserias Rurales en Cajamar

® Siple XIX;

= Ao bamilia e pepacasicn kel drassa;
® Ulilicacidnuie! batia v dul cfunpe;

= Mgiivenin Lateral el |'|'.~'||||=|.l:

= Frincipios clel sigha XX atilizacicende la Dhated, gos
personats rabajan e guesille, [x &l memo moyimienlo
qucon el casn drel fsfan pero onodos hempos.

® Ngioes S0 alibescicmadel e Cocma-
# | qurso s fransformna ©n mandenos,
® ayalirad.nenna, de fipe mannal, capoodad de jokgh.

.. & mamlvouse

® Tinales de les aes 50, sdaplacicn de un bilurador
mesEinIcn,
= [iingador e anic - mraga Betken, Coon rooeeon

waprsciched du 100 kp'lora.

® pinales de les afics 10, wiizacsnids iboradones
mwelile adrs por b duespics;

® Modilicacnonde la wlva v de ke inuelas

® Lapackdad. de 200k a 250 kg'heea.




Frangois Boucher / Marie Guégan

Lo mismo se epite para los abs poductos lacteos: en el caso del queso
andino tipo suizo, el elemento principal es la olla de pasteurizaciéon y de
coagulacion. ddas las innovaciones y seims de fabricacion giran
alrededor de ella. En cuanto al manjarblanco, se puede mencionar la
bomba y el inyector de kesene para calentar la olla de coccidn de la
leche: esta innovacion se difundié rapidamente ynjerevitar el empleo

de lefia, generalmente dificil de consediiim embago, los defenses del
manjarblanco tradicional siguen utilizando lefia de eucalipto que segun
ellos es una garantia de la calidad detlpcto. Un inventor local, el sefior
Aristides Camacho, acaba de ganar einpr nacional de la innovacioén

con la ceacion de una maquingesmanal, pay automatica, para fabricar
manjarblanco tradicional con lefia. La maquina esta hecha con piezas de
recuperacion, lo que paite ahorar lefia, tiempo, mano de obra y dimer

La transmision del saberhacer

Originalmente, el saber-hacer técnico de fabricacién del queso se
transmitia en las familias campesinas de madrija. Sin embgo, con la
aparicion del mantecoso, del desbo de su comeralizacion y su
fabricacion en dos etapas (urogcto campesino, el quesillo, y luego un
producto atesanal, el mantecoso), laoduccion de este queso se ha
expandido a lugas difeentes. Hoy en dia, el quesillo sigue siendo
elaborado en mediaural por mujees y por lo tanto, su sabblacer sigue
dependiendo de la transmision famili@n cambio, el sabdracer de
fabricacion del mantecoso (al igual que para el queso andino tipo suizo) se
adquiee de difeentes maneras:

e Cada vez méas, de manera inducida, es decn la ayuda de
organismos especiaizados (proyectos de cooperacidon extranjera,
organismos de capacitacion defesionales);

e La transmision familiar y el apndizaje en las mismas queserias
artesanales siguen siendo, sin ermgbaros métodos méas comunes.
Subrayemos una transmision fmaarmente inteesante que sealiza a
lo largo de la cadena: un guiuctor de quesillo o un int@ediario
aprende junto con uno de sus clientes quien se hizo amigo de él.
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Laencueda alos queseosde Cajamarca confirmaque adquirieron su saber-
hacer sobre todo en su migna familia (50% de los cas), padres, tios,
primos), siguiendo cursos locamente (20%) -hay que sefidar aqui el papel
clave del SEENATI-; contratando a un egpecialiga o a un muy buen obrero
quesear (17%) y finalmente con laayuda de un amigo (1 3% (ver figural4).

134%

[ Familia
O tormacian

50%, B Cepecialela
& s

1T g

201

Figura 14 : Modos de apendizaje de los sabehacer
La transmisiéon familiar

Hemos podido encontragn la ciudad de Cajantar, vedaderas familias
queseras, sutr de edes familiaes donde los haranos se transmiten su
saberhacer tanto técnico como coroid y se ayudan el uno al otpara

crear su pequefa unidad de fabricacion. De esta manera, pudimos
constatar que existerdes familiags de tiendas queseras (vecuado

mas abajo). Si, segun JP Grézes (2000), solo nueve familias tendrian en su
posesion mas o menos el 60% de las tiendas queseras (o sea 25). El
recuado a continuacion ilustra esta nocion ddes familiags.

Tres hemanos son queses en Cajamana. El mayor tiene sugpia

tienda y fabrica mantecoso. Compra los demadymtos lacteos a
diferentes poductoes de la ciudad. El segundo, también fabriga
mantecoso per no tiene tienda. Lo vende a distintas tiendas
queseras de la ciudad. Estos dosmhaos se ayudan mutuament
para fabricar mantecoso: en fgattar, compran el quesillo para log
dos en el m@&ado de Chanta. La heana tiene su ppia tienda y

fabrica mantecoso y queso andino tipo suizo. Generalmente [sus

1%

63



Frangois Boucher / Marie Guégan

hemanos le prporcionan el quesillo. Fue uno de losinanos quien
aprendio a fabricar mantecoso, durante las sesiones de capacitacion
del SENATI. Luego le ensefi6 a sus henos a fabricarlo. Hogada
uno tiene su seetito de fabricacion.

Las relaciones patréon-obero o productor-proveedor

B saber-hacer técnico también puede adquirirse & contacto con d productor
(seaduefio de la queseria o comerciante), quien puede incentivaxr al obreio
0 al proveedor a instalarse por su cuenta, y en algunos casos con su apoyo.

La encuestahecha alos quesaos muestra que & 87% de los obreros esén
formados en la misma queseria. Por un lado, el quesero piensa que de esta
manera puede controlar mejor lafabricacdn y su empresay, por otro lado,
no veel interés en invatir en cursos de capecitecion para us empleados,
actitud comin de varios patrones de micro y pequeias empresas. Hay que
precsar que el 8l% de las quesrias emplea entre uno y tres obreios.
Algunos obrepsllegan a especidizarsey aser reconocidoscomo «maestros»
en lafabricacion del queso o del manjablanco y son buscados por su saber-
hacer: son los nuevos queseros quienes los emplean o los quehan crecido y
buscan por lo tanto un jgedeproduccion. El recuadrs a continuacion da un
ejemplo de transmision del saberhece entre productor y proveedor

Se puede citar el caso de umductor de mantecoso de Chanta Alta.
Antes era acopiadoes decirque se iba a caballo ecplectar el quesillo

de varios pueblos de los attedogs. Luego llevaba su g@mmento hasta
Cajamaca (unas seis horas a caballo y luego dos horas en bus) para
venderlo a los queses de la ciudad.€éhia méas contacto con uno de los
queseos, que se hizo amigo de él, y que lo capacité en las técnicas de
produccién del mantecoso. Al cabo de varios afios, con la ayuda de un
pequefio capital y después de haber adquirido el-bBabar técnicos
necesarios, se instalé por su cuenta en 1990. Hoy dia vendédstcgn

a varios queses de la ciudad que losvenden.

Para conclujrse puede subrayar el hecho de que el quesillo, el mantecoso
y el queso andino tipo suizo sonogductos aesanales fuegmente
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araigados en un terfiio: cada pequefia zona deduccion tiene su
especificidad, vinculada con elementos tanto climaticos como edafolégicos.
Los queseos se ampian los sabehhacer asociados a estosdurctos y
después cada uno desdla lo suyo para darles su toque personal. Estos
productos y el sabdracer apagcen entonces comecursos especificos
impotantes que podrian ser ventajosamente aprovechados por los
queseos para desanllar su actividad.

Actores interdependientes y aticulados entre ellos

Todoslos actoresdd territorio quesero estan articulados losunoscon los otros
por releciones especificas, por el hecho mismo dd aspecto concentrado y
localizado del sistema &ggrodimentario. Esta red relaciona y sus
caracteristices vinculadas a la proximidad de los ectores también constituyen
un recurso especifico importantedd taritorio quesero de Cgamaca.

Breve recuento metodologico: el enfoque SAL es una vision sistematica que
se ubica en el cruce de la cadena y del territorio, conformando asi una
ortogonalidad cadenataritorio de articulaciones con los ectores hecia atrés
y hacia adelante. En el caso de Cajanarca, estamos en presencia dela
cadena de la leche, compuesta ella misma por variee subcadenas
(mantecoso, queso andino tipo suizo, queso fresco, manjarblanco,
mantequilla, etc.) egecializadas en su territorio quesero pero con algunos
actoes ubicados fuera de ége (los distribuidores, los comerciantes y los
consumides de la costa). En estapate presentamos los diferentes tipos
de actores que intervienen directamente en el funcionamiento dd sistema
agoaimentario localizado (productoes, intermediarios, comeaciantes,
instituciones, etc.) y estudiaremos sus estrategias y articulaciones entre ellos.
Luego, presentaamos los actores exteriores a SIAL pero aticulados a él: los
revendedes y los consumidores de productos |&cteos cgamarquinos en la
coday lasrelaciones entre actores para mostrar de qué maneraun recurso
como la concentrcién de actividades tiene sus ventgas y sus desventgjas.

La figura 15 pesenta las &1s principales cadenas queseras de Cagamar

y muestra la complejidad del sistema y el nloniepotante de actas que
intervienen en el mismo. En este infa, el estudio de los acéwrse limitara

a los quesas de Cajamana y a las personas que los abastecen de leche
y de queso andino tipo suizo.
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Los productores de materia prima, leche y quesillo
Los productass de lechey dequeslio repesentan el primer esleb6n dd sgema

El abastecimiento de lechefta: Generalmente, los quesede la ciudad

de Cajamara tienen sus pveedoes egulaes de leche. Estos ganaoer
viven en el valle de Cajanea y abastecen a los quesediariamente o
cada dos dias. La mayoria de las veeetben el dinev cada quince dias,

en este caso, no hay imesediario. La leche &sca es utilizada para la
fabricacion del queso andino tipo suizo, mantequilla, manjarblanco,
mozzaella y de quesos mas elaborados.

El abastecimiento de quesillo: Como lo hemos visto, ladpccion de
quesillo estd esencialmente localizada en el cetéd depaamento de
Cajamara, y particulamente en dos distritos: Bambamarca y la
Encafiada. En cada uno de estos hay mas de 6.Q@@icies,
diseminados en las zonagales.

Dos mecados principales tizulan la venta de quesillo: el de Chanta y el
de Yanacancha, ubicados al teorde Cajamara. El estudio de los
productoes de estas zonas pdte caracterizarlos (p#k localizacion,
ubicacion del quesillo en sus sistemas dedpccion), y establecer una
tipologia de los ganades en general para entender mejor su estrategia de
valorizaciéon de la ppduccion de leche.

Perfil y localizacion de los poductores de quesillo

Los pueblos de Chanta yaviacancha estan ubicados a 3.550 y 3.200
metros de altura sobrel nivel del marrespectivamente, y a dos cegr
horas en bus de Cajamar Cada uno tiene un pequefio ca€ilo semanal
donde los comaiantes de la ciudad venden susductos de consumo
corriente (aroz, fideos, aceite, azUcacuadenos, telas, etc.) y los
productoes de laegién ofecen su quesillo.

Un espiritu comunitario fuerte
Los pioductoes de quesillo pnecen a comunidadesrales unidas por
un fuerte espiritu de complementacién, a pesar de laudegin de los

mecanismos deeciprocidad y edistribucion durante el siglo XVI. Esto les
ha pemitido omganizarse contra loobos y la llegada del terismo
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gracias a su sistema de autodefensa (eslas campesinas) y para
realizar las mingas, que son trabajos comunitarios de beneficio mutuo:
caminos comunales, escuelas, canales de riego.

Los individuos no viven aislados; todo el mundo se conoce, son vecinos,
primos, compads. Faman pate de numersasedes sociales que pueden
movilizar cuando lo necesitan. Estaslaciones enlazadas eatrlos
individuos existen en ganizaciones campesinas muy ectinradas que
desemperfian el papel de cimiento. &€dis mas impdantes estan las
rondas campesinas y los clubes de emdtas ondas campesinas,
compuestas Unicamente por hoesyry dirigidas por un comité eator
elegido por los homies del pueblo, coespondia antes a una de las
organizaciones mas fues del campesinado p@no, cuya funcion
siempie fue la vigilancia de los campos y del ganado para ewikarsy
paticularmente de animales, en la época de Sendeminoso, que
ampli6 su accion para preger las comunidadesurales contra la
infiltracion terorista. Paralelamente, lamndas se encgaban de los
litigios ente lugaefios, desempefiando el papel de instancia judicial, Hoy
a pesar de un ci@r debilitamiento, debido esencialmente a la falta de
reconocimiento por ptr del Estado, siguen desempefiando un papel de
vigilancia y de contl de la comunidadural. Al lado de esto, los clubes
de mades agupan a las mads de familia de un pueblo. Estos clubes
organizan actividades emtrmujees: hueta comunitaria de la cual se
compate la cosecha, taller de tejido y venta colectiva al@ary por
supuesto, sien como espacio de encuente intecambio. Muchas
informaciones transitan por este canamibién existe otra asociacion de
mujeres, el \aso de Leche, cuya finalidad e®cibir los alimentos
proporcionados cada dos meses por los golaisilocales, péculamente
leche en polvo para los nifios y las megeembarazadas. El hecho de no
acudir a los mpductores de leche locales sinoetles de abastecimiento
extenas es muy paraddjico. Esta asociacion también facilit&lssones

de las mujegs y por lo tanto, el intexambio de infanaciones.

Todas estasdes constituyen lo que se puede llamar el «capital sod&l»

la comunidad. Este capitafuera las capacidades de las personas para
asociarse e intercambiar informaciones. A menudo repesenta un
instrumento impotante de deseunllo.

3 Coleman (1990) : «El capital social [...] es el recurso individual y colectivo que supone la integracién de un individuo a una red
social tanto como miembro de asociaciones verticales como horizontales. De esta manera, el capital social es una herramienta
que da beneficios tanto a nivel privado como colectivo»
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Agroganadeios ubicados en pisos agecoldgicos distintos

La zona de mduccién del quesillo, en Chanta y emnacancha, se
extiende en dos pisos agrolégicos que se distinguen por el medio fisico

y por la historia. Estos elementos explican hoy la existencia de dos sistemas
de poduccién:

« El sistema de la zona jalcaEste piso esta ubicado a una altura
superior a los 3.450 m.s.n.m. Se caracteriza por un clima bastante frio
(de 2°C a 15°C en pmedio), con fecuentes heladas durante la
temporada seca. Al nivel edafolégico, sus suelos pamfoingos son
sensibles a la esién (Gundel et al., 1998). Laqgaluccion agricola se
limita a los tubérulos (papas, tubéulos andinos), habas, cebada. Se
puede practicar la ganaderia (ovina y bovina), de manera extensiva.

Esta zona, desde hace varias generaciones, estaba en dean par
ocupada por las tieas altas de la haciendas. En los afios 60, justo antes
de la pomulgaciéon de la ley desforma agraria, los campesinos se
apropiamon las tieras y compaieron el espacio, sin compensacion para
los antiguos hacendados. Hdgs popiedades de los campesinos son
muy extensas, con unginedio de 20,7 ha. por explotacion (Guégan,
2001). Esta supfcie bastante impdante tiene sus ventajas: cada
campesino puede dedicarse a la vez a la agricultura para d
autoconsumo en una o dos heetéry a la ganaderia extensiva lechera
en el esto de la explotacion. En estos sistemas ddugcion no hay
mucho excedente agricola. El hecho de que la venta de quesillo
represente la Unica fuente de iagps es muy comun;

e El piso quechuaesta ubicado a una altura compdida ene 2.200
y 3.450 m.s.n.m. Es mas templado que el piso Jalca, con temperaturas
que varian enér 10° C y 17° C o 18° C. durante el afio (Gundel et al.,
1998). En el aspecto edafolégico, los suelos, limoniiemos, son un
poco mas espesos. Por lo tanto, esta zona es mas favorable a la
agricultura y a la ganaderia que la anteriosdoB los campesinos
cultivan especies variadas (maiz, trigo, tahys, habas) y los pastizales
son mas ricos. Ademas, es mas poblada que la zona jalca por su clima
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mas templado y poue su historia fue difente. En efecto, hasta los afios

60, las casas hacienda estaban ubicadas en esta zona al igual que la
mayoria de los cultivos. En ese momentesprtiendo laeforma agraria,

los hacendados quis@T prevenir la pédida total del valor de sus tias.

Las vendieon por lotes a antiguos trabajagl®ro a campesinos
independientes antes de las leyesftema. Esto se puede constatar hoy

en la estuctura teritorial: las explotaciones son mucho mas pequenas
(3,3 ha en ppmedio) y al igual que en la zona Jalca, una buena par

de ella (en®e una y dos hectdas) estd generalmengsevada para la
agricultura, para el autoconsumo (Guégan, 2001). La ganaderia, que
aqui repesenta la casi Unica fuente de iegps, es entonces mas limitada

y es mas intensiva: los campesinos, en funcién de sus medios, siembran
pastizales mejorados (ray-grass en su mayoria) para aumentar sus
capacidades de @ con estos pastizales mejorados se pueden
alimentar a 2,3 unidades bovinas por hazaaden pmedio, contra 0,3

en los pastizales pats de las zonas altas.

Las estrategias de poducciéon centradas en la ganaderia

Los sistemas de pducciéon de cada zona son bastanteatifes ya que el
medio fisico y la historia genemar obligaciones difentes. Asi, la
ganaderia es mas extensiva en la zona jalca que en la quechua. Hay que
notar un hecho imptante: en ambas, todos los campesinos se dedican a
la vez a la ganaderia y a la agricultura, esta Ultima esencialmente
destinada al autoconsumo, lo que explicajpérlos campesinos escogen
una gama de pduccion bastante diversificada, en pequefios lotes. La
ganaderia, en ambos casos, desempefia un papeldm@imenp en
términos de ahao, lo que esta vinculado con perspectivas de evoluciéon de
la explotacion (compra de nuevosrégros, de ganado, razas mejoradas).
Luego en téninos de ingesos, lo que es capital. Se puedsumir la
situacion en el esquema siguiente (ver figura 16).
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La agriculburs;
lIna actividad esencialments
desfinada al autocconsumso
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Figura 16 : Estrategia de los ganadens
¢Vender leche o quesillo?
La leche puede ser valorizada en estadsdo o bajo la fona de quesillo:

« Fresca: Para esta via hagdropciones: la primera venderla a Incalac
(filial de Nestlé). Pep no es facil llegar a ser cliente de la espr hay
que cumplir con cieéo niUmeo de condiciones, que luego detatianos.

La segunda, venderla a queseriasales vecinas, que no son tan
exigentes y uno puede hacerse cliente muy facilmente. keraer
posibilidad es venderla a o poductoes para que puedan alcanzar el
minimo exigido por INCALAC;

* Bajo la foma de quesillo: se vende bien a intediarios que la compran
en el sitio de mducciéon o en los meados de Chanta yaviacancha.

Las ventajas e inconvenientes del quesillo

Un producto facil de fabricaue se consea mas tiempo que la leche
fresca.
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La fabricacion del quesillo nequiere conocimientos ptculares. Para su
produccion de manera tradicional, no se necesita mucho tiempo: de 15 a
20 minutos para el defio y luego 30 minutos para hacer cuajar la leche.
Otra ventaja del quesillo es que puede ser obtenidotia geicualquier
cantidad de leche y se congemas tiempo que ésta (una semana para el
quesillo, contra dos dias para la lechesfra...).

Se adapta a la situacién de aislamiento de losqaluctores.

El quesillo se vende a domicilio, o en el aa&to una vez a la semana: esto
pemite a las personas que viven en zonas alejadas cafiErio sin
problema. Ademas, el pago esedio cuando se vende una o dos veces
por semana. Este elemento es irtgpde para los @ductoes puesto que,
con este diner, pueden comprar en el mado, de maneragulay los
productos que necesitan i@z, aceite).

Pero precios inestables...

El problema principal es el gxio del quesillo que flucta mucho durante el
afio y que puede llegar a alcanzar niveles muy bajos. Por ejemplo, puede
pasar de 7 soles el kilo durante la temporada seca a 2 soles*el kilo
durante la temporada de lluvias.

...y problemas de confianza con los compradess

Luego trataemos este aspecto de manera mas detallada. €3anairr
podemos decir que existe una asimetria de poder de negociacion y de
informacion impotrante en beneficio de los compragr Muy a menudo,

los pioductoes de quesillo son victimas de estafas en cuanto addspr

0 al peso y no tienen coOmooarlas o contraestarlas. De hecho tampoco

les inteesa saber lo que luego pasa con el quesillo: no se sienten
responsables por la calidad quesoén.

Las ventajas eincon venientes de laventa delechefresca alncalac
Un modo de venta no asequible para el total de los productores

Dos factoes esenciales limitan el nurmmede poveedoes: primeo, el
enclave. Por ejemplo, eraMacancha la engga ecoge los pangos de

4 En el afio 2000, 3,50 soles equivalian a US$1.
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leche cada dia a las 7 de la mafiana. De hecho,ddsgboes que viven

lejos estan en desventaja, como lo dicen algunos: «no es facil llevar la leche
cuando uno tiene que caminar dos horas. Y cuando uno esta solo con su
mujer, uno no siemp tiene el tiempo».

En Chanta laecoleccion se hace cada dos dias, lo que facilita la llegada
de personas que viven lejos y que erievender su leche a Incalac.

La empesa exige también 10 lits diarios en &nacancha y 15 liis cada
dos dias en Chanta, por lo que lo®ductoes mas pequefios estan
excluidos: En cidias épocas del afio, sus vacas radgpecen leche... Se
entiende entonces pgpré en dnacancha, una aldea donde el 78% de los
productoes tiene menos de dos vacas (Lewis,efigr \argas, 1998), la
venta de leche a Incalac eslucida, aunque cigrs poductoes agupan

su leche con la de sus vecinos para alcanzar los a9 dikigidos. Segun
ITDG, el 90% de los pductoes de la aldea fabrica quesillo.

Problemas de oden practico y problemas de confianza ent
pr oveedoes y empesa

El problema de aten practico mas imptamte es el pago: se hace cada
15 dias en Cajamea, lo que es un poco a&pniante para los gaductoes

(plazo muy lago, necesidad de ir hasta Cajacayr Oto problema
seflalado por ellos concier a las elaciones de confianza emtlos
proveedoes y la empesa: muy a menudo, Incalac es criticada por sus
numepsos descuentos, supuestamente, por la calidad deficiente de la
leche. Para muchos, estos descuentos no son justificados. Luegenhadblar

de la imagen que tienen loductoes de la emsa Incalac.

Pero precios mas estables y mas altos...

La venta a Incalac también tiene sus ventajas, esencialmente econémicas.
Los piecios garantizados por la emnega son mas altos y mas estables que

el precio del quesillo tradicional. Con Incalac, el valor deblitte leche
estaba comendido ente 0,49 y 0,60 soles en el afio 97.d%&kse estima

que en pomedio se necesitan eat8 y 10 litos de leche para un kilo de
quesillo, y si se considera que et@p del quesillo esta congrdido ente

3y 5 soles durante el afo, eldittle leche para la fabricacion del quesillo
esta valorizado ergr0,3 y 0,62 soles. La situacion esta mas biededior

de 0,30 soles si se toman en cuenta las estafas en cuanto al peso

73



Frangois Boucher / Marie Guégan

efectuadas por los compraderde quesillo. Podemos yen el gréafico de
la figura 17, la comparacion de loepios quesillo/leche (se ha estimado

que se necesitan 10 bt de leche para fabricar un kilo de quesillo).
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Figura 17: Evolucion temporal delgmio de la leche y su equivalente en quesillo (1997)

La figura 17 muestra que elqmio equivalente de leche en rfux de
quesillo solo solapaso, en 1997, al de INCALAC durante dos meses: esta

evolucion es temporal, y ogartodos los afios, en verano.

Y ventajas para los pductoes

INCALAC es uno de los principales proveede@s de semillas mejoradas para los
padizdes, pero solo abadece a us proveedas de leche. Ademas, la empresa

oig aniza regulamente cursos de capacitecion sobre ganaderiabovinalechera.

El cuado 2 resume las ventajas y los inconvenientes comparados de la
venta a INCALAC y de la fabricacion de quesillo.
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Cuadp 2: Estrategias sobila utilizaciéon de la leche
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La venta de leche a INCALAC es entonces ventajosa en varios niveles
(precios estables y mas altos, acceso a innovaciones y consejos técnicos)
pero esta esevada a cidas categorias de amgyanadess: los que
pueden poducir mas de 10 lins diarios (o 15 liws cada dos dias). Ber

es la l6gica del ganadey su supdicie de pastizales los facts que van

a deteminar diectamente el nimerde vacas lecheraspor lo tanto, la
eleccion del modo de venta de la lecheo@temento que limita la venta

a INCALAC: el alejamiento de los puntos dezoleccion. Cuando se vive
lejos de las plantas, a menudo es dificil encontrar a alguien que pueda
llevar la leche diariamente o cada dos dias. Entonces, algunos ganader
prefieen vender quesillo una vez por semana en atader Combinando

estos diferentes puntos, hemos elaborado una tipologia de los
agiloganadeos que peanite entender bien el vinculo eatsistema de
produccién y modo de valorizaciéon de la leche.

Diferentes tipos de agrganadeios

Se identificaon siete tipos de ganadsren la zona de ChantafYacancha
(Guégan, 2001). La deteinacién de estos difentes tipos, basada eestr
criterios (zona, numerde vacas lecheras, l6gica del ganajdgremite
entender el comptamiento de estos aces: ¢Quién vende su leche a
Incalac? ¢ Quién fabrica quesillo?

Casa Campesina Altiplano de Cajamarca
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Embalaje del queso fesco de Transporte del queso fesco desde
Bambamara Bambamara

Queseria Huacariz Queseria Chugur
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Procesamiento del Taller r ural de
manjarblanco manjarblanco

Venta en la calle
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Tienda quesera de Cajameasa Tienda quesera de Cajamaza

Sello de marca Reunién de quesears
colectiva

Queseps evalluan sus poductos Mercado mayorista de
Chicago - Trujillo
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Etapas de la fabricacion del mantecoso
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En la zona jalca

Tipo Al: Los agbganaders impotantes que privilegian sistemas de
ganaderia extensivos.

Estos ganades poseen en pmedio ente 10 y 15 vacas lecheras. Sus
tieras tienen una sugiie compendida ent 60 y 120 hectéans; en su
mayoria fomada por pastizales naturales (eri0 y 100 hectéas). Su
objetivo principal es la pennidad de la explotacién. Entonces no buscan
la productividad a toda costa. Optan por modos tradicionales de manejo
del ganado: los animales son de raza criolla, hay poco cuidadmiivo

y no se cultivan muchos pastizales mejorados. A pesar de la tecnologia
empleada, la mayoria vende su leche a INCALAC ya que dispone de una
buena poduccién y de mano de obra suficiente. Esta categoria de
ganaders encuentra entonces una ldgica extensivany cietos casos,
acumulativa.

Tipo A2: Los agoganadess impotantes en logica de acumulacion
seguida de la estabilizacién y de la consolidacién de su chacra.

El nimeo de vacas lecheras de estosoggnaders evoluciona con el
tiempo, peo generalmente se ubica en8 y 15. Por lo general, tienen
varios terenos a difeentes alturas (en@mnedio, en fase de estabilizacion,
20 has. en zona jalca y ent?2 y 5 has. en zona quechua) y poseen
algunos pastizales mejorados (eritry 2 hectéas).

Su objetivo es hacererer egulamente su ganado aumentando, por una
parte, las supdicies de sus pastizales, y por otra, maximizando la
rentabilidad de sus pastizales. En los 20 o 30 pdsexfios de su
instalaciéon encuentran en una légica de acumulacion y luego pasan a una
de estabilizaciéon y de consolidacion de su explotacion. No @sjuar un
familiar de estos ganaderos haya hecho estudios veterinarios o
zootécnicos.

Por lo general, estos ganamgra patir de un cieto nivel de poduccion,
venden su leche a INCALAC. En todos los casos, soticydamente
receptivos a todo tipo de innovaciones para aumentaothugtividad y
mejorar la calidad del quesillo con la finalidad de lograr mas beneficios.
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Tipo B: Los agoganaders medianos (ergrcinco y ocho vacas lecheras)
en una légica de acumulacion.

Este tipo de mductor que no tiene mucho capital (tes, dineo, ganado)
trata de aumentar sus capacidades dgacatos endimientos leches y

a través de ellos los imggos de la explotacion. Para esto alquilan
pastizales durante pgardel afio. En una perspectiva de gestion maxima de
los riesgos y de la diversidad de sus parcelas, también estan
compometidos en una légica de adquisicion de nuevos terrenos
(acumulaciéon mgresiva). En este tipo, solo hemos encontrado a dos
personas que venden su leche a INCALAC: esto se explica por el hecho de
que el volumen de leche que obtienereglsicido. Ademas, algunos tienen
relaciones privilegiadas con imeediarios, lo cual facilita la venta de su
quesillo, que vienen a buscar elitamente a la chacra.

En la zona quechua

En todos los casos encontrados, estos gamsgb@seen varios tenos,
ubicados a difentes alturas, con tamafios entlos y tes hectéras. El
tipo “B”, que se ubica ergrambas zonas, también es&spnte en la zona
quechua. No volvemos sole sus caracteristicas.

Tipo C: Los pequefios ganader(menos de cinco vacas lecheras)

e C1: Los poductors que tienen pequefas explotacionesgema y dos
hectaeas) con o sin una vaca,ealizan doble actividad.

Estos, ante todo pluriactivos,qolucen quesillo para obtener un asgr
complementario. De manera general, la mayoria de laslparesta
destinada a los cultivos de autoconsumo y solo se deja una pequefia
pate como pastizal. Pudimos constatar que estosgagraders no
buscan paicularmente mejorar su sistema deghuccidon ni la calidad de

su quesillo, pues la ganaderia lechera es para ellos uesongr
complementario del cual no dependenpgr esta razon, inviem lo
minimo en cuanto a dinely tiempo. Se puedegrer que sus hijos, a la
edad adulta, dejaran definitivamente lacagmaderia.

e C2: Las pequeinas chacras diversificadas, con dos vacas, sin doble
actividad egular

81



Frangois Boucher / Marie Guégan

Estos poductoes, quienes muy a menudo estan en situacion econémica
precaria, tratan de diversificar al maximo sus actividades agricolas para
su autoconsumo y crian nurosas especies animales como fuente de
ingresos. Dedicarse exclusivamente a la ganaderia bovina es para ellos
o0 imposible (sin capital inicial ni tiex suficiente) o epresentaria un
riesgo y unauptura impotante enelacion con su sistema deguccion

(con endeudamiento evidente). En la mayoria de los casos fabrican y
venden quesillo a falta de poder vender la lechsci (poduccion muy
reducida).

« C3: Los poductores mas especializados que poseen chacras de tamafio
mediano, eng tes y cinco vacas.

Este tipo, a difeencia del anterigrtrata de especializarse mas en la
ganaderia sin multiplicar sus fuentes de ingresos. Siendo mas
especializados en la ganaderia bovina, son a@@ptivos a todo lo que
puede incementar sus ingsos en este campaarbién venden quesillo
porque su poduccion de leche es bastargducida.

Al final, se puede suponer que estestlipos se acearan todos al C1, es
decir que trataran de complementar susésgs con otra actividad. Afio
tras afio las paelas se dividen emrvarios hezdeps, y el manejo de un
hato ganaderse vuelve cada vez mas dificil.

Tipo D: Los grandes temtenientes ausentistas con sistema de ganaderia
intensivo.

Estos ganades tienen en& 20 y 40 vacas lecheras y susetass tienen
entre 20 y 40 hectéas, de los cuales el 95% son pastizales mejorados
(ray-grass en su mayoria).

Varias caracteristicas los diércian de los demasiefien un sistema de
ganaderia intensiva, con pastizales mejorados y razas lecheras. Estan en
una légica de especializacion y una infimaepde su teeno es destinada

a la agricultura. Este tipo de ganamlees poductivista y busca la
rentabilidad, por consiguiente, venden su leche a INCALA€&:{ppor lito

mas inteesante, mduccion diaria y mano de obra suficientes).
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La figura 18 penite resumir estas infanaciones: localizar los difmtes
tipos de ganades mostrando sus principales caracteristicas y los modos
de valorizacion de los pductos lacteos.

1P fil- Los agroganadonos Imponanies que 1asaecoon s
sishemay g garsdera sxlensyos
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Figura 18 : Tipologia de los agnganadeos
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El cuado 3 resume las difentes obligaciones, ventajas y estrategias de

venta de cada uno de los tipos deoggnadess.
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Cuadro 3: caracteristicas de los tipos de agganadeios
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Los productoes de leche, al igual que los de quesillo, son los posner
eslabones de la cadena. La venta de leche a INCALAC, muy exigente,
sigue siendo una ventga resevada a los ganaderos medianos e
importantes, ubicados @& de las utas de ecoleccion; los otss, mas
modestos o0 mas aislados, venden su leche a pequefas unidades de
transformacion wrales o su quesillo a inteediarios. Se trata, en la
mayoria de los casos, de ganadgrara los cuales la venta de leche o de
quesillo constituye la Unica fuente de iagos. Son, como lo vamos a
desarollar a continuacion, facilmente dependientes de sus comesagor

su poder de negociaciéon alatizar transacciones esducido.

Los «quesilleilos», intemediarios entre los productores de
quesillo y los queseans

Son actoes indispensables para el abastecimiento delatierde quesillo

y en un grado menor de leche y quesos (queso andino tipo suescy)ir
Sus estrategias son muy diversas y evolucmmaron el desasllo del
mercado. Hoy dia, la mayor pardel abastecimiento de quesillo para los
quesos de Cajameat se hace en los mados de Chanta yaviacancha.

Se identificaon dos tipos de intemediarios en el meado de Chanta que
pueden serr de base para entender el funcionamiento general de los
sistemas de intenediacion enw ppoductores de quesillo y quesss
(Grezes, 2000; Guégan, 2001).

Los intermediarios «hacia ariba»

Ellos recolectan el quesillo en la chacra y éwenden en el meado. Por

lo general, son personas que viven en megdlal rEllos mismos mducen
quesillo o queso (fsco o queso andino tipo suizo) y a veces tienen una
tienda en su pueblo. Esta actividad de mttiario a menudo egciente

y esta vinculada con la venta de quesillo. La compra en la chacra
(generalmente se trata de chacras alejadas debdmrtiene ventajas
tanto para eleacolector como para el campesino. &lalector appvecha

la falta de infomacién del campesino, quien no conoce catipion los
precios del meado. Para el campesino, la venta a domicilio evita
desplazarse y asegura la venta de la totalidad deoslugto. Por lo
general, el ecolector y los mductores de quesillo trabajan juntos desde
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hace tiempo, en un clima de confianza medioga que los segundos
saben muy bien que siengppieden un poco, tanto a nivel deepios
como de peso. Percomo lo dicen ellos, «no tenemos aliiva, estamos
muy alejados del meado».

Los intemediarios, o trabajan por su cuenta y luego venden su quesillo en
el mecado, o intanedian para un quesedeteminado.

e Los recolectoes que trabajan por su cuenta tienen que buscar en el
mercado comprad@s para su meancia y la venden al que maso#.
Su magen, a menudo, solo se obtiene gracias a las ganancias de peso
obtenidas solerlos poductoes de quesillo utilizand@manas falseadas.

e En el caso de loscolectoes que trabajan para alguien, el cliente
precisa las cantidades deseadas una semana antes. Como tiene
proveedoes egulaes, espera generalmente la ecaacia fuera del
mercado. A menudo, ekcolector y el prductor de quesillo trabajan
juntos y en confianza y el quesete da un pequefio ngan a su
recolectarentre 0,20 y 0,30 Nuevos Soles por kilo.

El recolector que va a la chacra desempefia un papeltanfmen dos
niveles: por una p&e, pemite juntar en el meado grandes cantidades de
quesillo que ppvienen a menudo de zonas alejadas; por otra, desempefia
un papel en la transmision de infaaciones: el intenediario puede, por
ejemplo, popocionar consejos al pductor hablandole de innovaciones
técnicas que psencié durante secaoleccion. El pductor puede infonar

al recolector acera de las tendencias de laguccion lechera: sequia,
falta de pastizales, baja de lendimientos lechess, etc. Muy rapido,
estos datos pueden ser transmitidos a nivel de los qeegee pueden
entonces adaptarse al contexto, modificando lesigs o las cantidades
compradas. El aspecto localizado y concentrado del sistema tiene entonces
efectos mayas en ténino de potencial de comunicacigndgsde luego,

en materia de adaptacion y de flexibilidad de los astor

Los intermediarios «hacia adelante»

Estos intemediarios compran quesillo en los nados de Chanta y de
Yanacancha y Ievenden en Cajamea. En la mayoria de los casos, son
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urbanos y por lo general, tienen otra actividad comiak. Compran el
quesillo diectamente a los pductores en el mendo y no son queset

Pueden tener dos estrategias deenta: o buscan a los queserde
Cajamaca, o tienen una clientela asegurada que les hizo pedidos. En este
ultimo caso, los vinculos eetambos act@s son orales y se basan en un
sistema de confianzacipoco, facilitado por un contacto personalizado.
Estos «mayoristas» soemunerados por los quesgrquienes les dan un
mamgen de en& 0,30 y 0,50 Nuevos Soles. De esta manera, no viven solo
a cuestas del pductor aunque también manejan el peso a su favor

Existen otros dos tipos de intanediarios cuya especificidad
tenemos que subrayar:

Los intermediarios «mixtos»

Compran en la chacra gvenden en Cajanta; por lo general trabajan
para un queser Algunos de estos queesr en busca de calidad,
autorizan al intemediario a pagar un @cio superior al del meado para
fidelizar a los poductoes e incentivarlos a fabricar un buen quesillo. En
cambio, otos bajan los mctios al maximo y falsean las balanzas para
ganar peso.

Los intermediarios «parasitos»

Compran pequefias cantidades @dprctoes en el meado y lo evenden
en el mismo merado a queses o a intanediarios. Compran yervenden
el quesillo al mismo @rcio y obtienen su mgen a cuestas delgauctor,
pesando en balanzas manipuladas.

De manera general, los queserse abastecen de imtediarios que
desempefian el papel decolectoes de grandes cantidades de quesillo.
Algunos intemediarios estan vinculados con quesguor un contrato oral
basado en la confianza, les dan un pequefiganalOtos trabajan por
su cuenta y buscan a los quesepara ealizar sus ventas.odios estos
intermediarios son actes impotantes para el funcionamiento del sistema:
aseguran el paso eatrpioductoes de materia prima y quessy y
potencialmente son vectw impotantes de infamacién. Sin embgo, la
confianza ene los poductores de quesillo y los interediarios es muy
fragil ya que estos ultimos no dudan, paraen@ntar su mgen, en
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falsear los pesos y disminuir lamuneracion de los @ductoes. jY qué
decir de los intenediarios «parasitos» que solo existen gracias a su
habilidad para obtener un rgan a cuestas del quuctor! El aspecto
localizado de la pduccién y de las transacciones nceggnta pues
ventajas para todo el mundo.

Los queser os -productoles, negoci antes, comer ciantes—
actores centrales dd sdema

Como lo hemos visto, la ciudad de Cajapaase transfon6 durante los 10
ultimos afios en un gran noado queser, principal centw de aticulacion
lechera del depaamento de Cajamea. Sus queses, por su dinamismo,
creatividad y habilidad para los negocios han tramsémto esta ciudad en
un sitio comecid importante Son a la vez quesgos-poductaes,
negociantes y comerantes y podemos estimar su nlonem mas 0 menos
cincuenta.

El artesano-queserde Cajaman desempefia pues papeles en todas las
dimensiones queseras de la ciudad de Cagarmiimbién es la razén por

la cual las fonteras que existen emtrquesears-ppductoes, queses-
negociantes y comanntes-queses son muy dificiles de establecer tanto
temporal como teitorialmente. ¢Per;, quiénes son? ¢Cuales son sus
estrategias? ¢ Cuales son sus aspiraciones? Una encuesta a unos 42 de ellos
ha pemitido conocerlos mejor

Perfil del quesero

En su mayoria (86%), son oriundos del degpaento de Cajamea y
descendientes de padragricultaes o ganades (64%). Son hombs de
edad mediana, més bien jévenes (wonmedio de 41 afios), por lo general
casados (76%) y con ungonedio de ®s hijos. Hay que notar que entr

los empesarios, cuatr son mujees. El 69% de los conyuges desempefian
un papel en la emesa, par solo el 27% esta totalmente asociado a las
actividades de la emgsa, mientras los demas desempefian un papel de
apoyo, casi siempren cuanto a la gestion y la venta en bodegas. Las
esposas de los quessrson pofesoras, maestras de escuela, endeas y
empleadas del Estado o de instituciones locales.
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Hay que subrayar que el 50% de los quaesdra tenido una foracion
superior de tipo universitaria. Esto explica entpagl hecho de que la
mitad de ellos tiene ingsos adicionales quegwienen de una actividad
totalmente difeente de la quesera.

Su integrecion al sector de derivados I&cteos esrelaivamente reciente yaque
el 43% empez6 su actividad hace menos de 10afios. En particulay son los
universiterios los que seincorporaron d sector en los Ultimos afios (6 3%),
buscando nuevas fuentes de ingreso después de los regustes del “fujishock”.

Si se cuzan los datos ewetel nivel educativo y la antigiiedad en el oficio,
podemos amciar una tendencia que muestra que los mas educados
empezaon a desplazar a los demas en el oficio de coesen
Cajamaca, que se vuelve entonces un trabajo mas elitista (ver figura 19).
Esto coresponde a la tendencia general del pais que, perseguido por las
crisis, vio aumentar el desempleo de manera rapidentéra esta
situacion, los universitarios empezaron a aceptar empleos que no
comresponden con su calificacion.

Los queseross universitarios

Ahos
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Figura 19 : Relacién ente nivel educativo y antigiedad

Miwel Primaria y Secundaria
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De qué manera se puede definir & comportamiento de los queseros de
Cajaman? Preguntdndoles cudes fueron las principades motivaciones d
escoge laquesriaartesanal como actividad profedonal, menifestaron querer:

« Mantener cidp nivel de vida para la familia (28%);
e Tener un trabajo satisfactorio e independiente (24%);
« Buscar nuevos modos de fabricacion, hacer cambios e innovaciones (19%).

La busqueda de beneficio no agar del todo como una prioridad para
los quesears. La lespuesta «ganar dier llega en dltima posicion de las
motivaciones, con el 4%. Esto confia las hipdtesis de Julien y Mhesnay
(1988), que contradicen el paradigma neoclasico qumaafque el
beneficio es el ultimo fin de todo negocio capitalista: «Efepble razonar
como si los emm@sarios de la pequefia esga tuvieran sus @pias metas
personales, hasta si éstas los alejan de la posibilidad de maximizar su
beneficio obtenido de los capitales indos, exponiéndose a ser acusado
de crimen de lesa-racionalidad econdmica». Ambos esutpefieren
entonces razonar enr@nos de «canasta de utilidad» para establecer una
tipologia de los dirigentes de las pequefias esa@gr quienes, segun ellos,
se fijan un conjunto de metas jepaizado, lo que hemos podido verificar
para los queses de Cajaman. De esta manera, deténan dos grandes
tipos de empesarios: los PIC (pennidad-independenciaemimiento) y los
CAP (crecimiento-autonomiag@widad). Sin extendernos en esta
tipologia, nota@mos que nuests quesars son mas bien del tipo PIC. Sus
respuestas conf@n la impesion que dan estos quasede ser un tipo que
llamarmos «buenos pasl de familia»: quien mantener el nivel de vida
de su familia ysobe todo, no tomar riesgos que podrian camgter el
equilibrio familiar en paticular la educacion de los hijos. Solo coatr
cinco de ellos pueden ser considerados comdademns empesarios,
capaces de tomar riesgos, buscando finvhoy, esperando obtener
beneficios mafiana: son los queseCAR Las estrategias de los queser
integran pdectamente este compamiento de buenos padrde familia,

lo que explica a menudo su falta de dinamismo y un dsanuy lento

de su empsa. El temor de tomar riesgos les impide, por ejemplo,
endeudarse, aumentar sus compras de quesillo e incesgmonder a
demandas de compra impartes. Estos «buenos paside familia» son
muy consevadoes, compometidos con un ritmo de vida tranquilo y poco
propenso a los cambios. Finalmente, se puede subrayar su modo de gestion
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extremadamente centralizador: generalmente toman todas las decisiones
(es cieto que algunos afinan consultar con su conyuge), administran los
abastecimientos, produccién, promocién, ventss, recursos humanos,
relaciones exterias, contol de calidad y no delegan nada antes de dejar
todo en manos de sus hijosambién son ellos los que asisten a las
reuniones, seminarios y sesiones de capacitacion.

Perfil y egrategias de la empresade fabricacion de productos|acteos

Por lo general, estas engsas queseras nacBren las cocinas familias.
Juvenal Diaz cuenta, por ejemplo, como se inici6é en el oficio en la cocina
de su mad¥, en su pueblo natal de Chugantes de ear su primera
pequefia planta, con una capacidad de 3@3 litiarios. ®davia hoyel

64% de las queserias fvan pare de la casa,yen su mayoria, estan
instaladas en una o dos habitaciones. Sin egohactonstatamos una
evolucion rapida de la infraesttura: las dos queserias mas intgates,
instaladas en Bafios del Inca para beneficiarse conoginudad del
abastecimiento de leche y con las aguasakys muy calientes distribuidas
con condiciones excepcionales por la Municipalidad, ya ocoyesbn
verdaderas instalaciones de queseria y las siguientes lo estan haciendo.
Ademas, son unidades deoguccion elativamente impdantes que
pueden tratar diariamente ent5.000 y 7.000 liwms de leche. Hay que
notar que mas o menos el 60% de la capacidad athigmion de las
queserias de Cajantarno se utiliza. Finalmente, el 71% de las evas

ha abieto por lo menos una tienda en el cerde la ciudad. 8lveremos

a hablar de esto en laggentacion de la conwalizacion.

Segun la clasificacion de las erapas, establecida en funciéon del nioner
de empleados por Julien y Maesnay (88), &s de las empeas queseras
deberian ser consideradas como pequefiaseaxftienen ergrlO y 49
empleados), elessto foma pate de la categoria de la nbempesa (ent&
uno y nueve empleados).

Sin embago, en las condiciones especificas de Cajeamalos grandes

tipos de emmsas queseras pueden ser definidas, segun el oldeer
productos lacteos fabricados (ver figura 20):
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Figura 20 : Numero de productos lacteos fabricados

e Las pequefas eng®as: Elaboran un solo tipo dedarcto (46%), por lo
general queso mantecoso. Estas pequefias unidades tienencadamer
restringido a nivel local y en contactoatito con sus clientes, ya que sus
medios de comunicacién son muy limitados (el 12% no tiene teléfono).
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Figura 21 : Medios de comunicacion

Entre las pequefas emepas, se puede distinguir a lodurctores

rurales y los urbanos. Los prinesrgeneralmente fabrican queso andino

tipo suizo o fesco y a veces mantecoso. Recientemente pudimos constatar
en la region de ChantaYanacancha la emegencia de algunos
productores wrales de manjarblanco. Estos venden sadycto en la
ciudad, ya sea a tiendas queseras (que de esta manera complementan su
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gama), diectamente en el neado o en la calle. Los urbanos fabrican
principalmente mantecoso que venden en epiprtienda, a otras, en el
mecado y/o en la calle;

e Las empesas de tamafio mediandeden una mduccién diversificada
(el 33% fabrica en&r dos y cuatr productos lacteos y el 21% por lo
menos cinco). Estas unidades tienen clientes locales y nacionales y
a menudo, su ppia tienda. Ademas, por lo general tienen medios de
comunicacién mas desallados que las anteries (teléfono, fax o
incluso coreo electrénico). Compran leche todos los dias €eB00 y
3,000 litos) y los intemediarios les venden quesillo una o dos veces por
semana. Detallamos las estrategias coro@les de los quesEr que son
duefios de una tienda en el péo refeente a los actes de la
comerializaciéon en Cajameaa.

Las empresss quesgas, sean pequefias o medianas, tienen pocos

trabajadoes (el 81% emplea eatuna y tes personas), generalmente
capacitados en la misma unidad. Ladwccion se efectia con poco
equipamiento (el 48% tiene emtuna y dos maquinas) y un espacio de

trabajo muy educido (el 76% cuenta con menos de 12(».(1ras inversiones
realizadas en las engmas sonelativamente educidas: el 27% inuib
menos de US$5.000, principalmente los peguefios fabricantes de
mantecoso, y el 51% inti6 menos de US$20.000.
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Figura 22 : Nivel de inversién en miles de ddlaas americanos
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Diferentes grados de fanalizacion

Todas las empsas encuestadas se considerane pde la economia
formal. Para sereconocidos como forales por todas las autoridades, los
queseos tienen que estar inscritos en los difees egistros de las
instituciones publicas que adminisran las actividades industides y
comeciales del wbro alimenticio: el de la Sunat (Superintendencia
Nacional de Administracién ributaria), de la municipalidad, de los
ministerios de Industria y de Salud y del Indecopi, eyado de las
marcas. Ademas, deben haber atmerna cuenta en un banco local y
conseguido el sistema de codigo dedsmarCompobamos entonces una
gran diversidad de situaciones, peie pagiben también dificultades muy
importantes encontradas por estos quesgrara obtener suagistros, el

de las maras en padicular yy muy a menudo, el poco interés pagalizar
estos tramites administrativos cuyas ventajas no seesgwren, persi los
costos y el tiempo invédo. Sin embayo, son aspectos imgantes que
muchas veces condicionan el acceso a losedlifes cituitos de venta y
marcan las @laciones con los consumi@st Se identificam cuato tipos

de empesas, en funcién de sus vinculos con las elifiers autoridades:

e Grupo 1: Empesas cuyo grado de foalizacion eseducido. El 81% se
encuentra en este ygo. Cumplen con las condiciones minimas de
formalizacién para el funcionamiento de una esspral haber obtenido
el RUC (Registo Unico de Contribuyente) de la SUNAEI RUC o su
versién simplificada el RUS, paiite emitir ecibos y facturas y también
los obliga a pagar impuestos;

e Grupo 2: Empesas que cumplen con las condiciones queiger dar
cierta confianza al consumidoSe trata mas que todo dedgistro
sanitario y de la licencia municipa que les autoriza a vender
directamente. El 36% de las erapas foma pate de este gpo;

e Grupo 3: Empesas vinculadas con el sector finarmieon las que
tienen por lo menos una cuenta bancaria. El 26% estd en este caso.
Dichas empresas pueden mejorar sus relaciones comerciales v,
paticularmente, abrir meados en la costa;
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e Grupo 4: Finalmente, las emgwas industriales que tienen unaaaar
registrada y que estan inscritas eneglstro de poduccion industrial.
Estas comienzan a utilizar los cédigos derbaindispensables para
vender en los supeercados.

40
35 | [EE
an 4
25
20
15

‘N m e

Grupn Grupo  Grupo  Grupo
1 2 3 4

m Registrados
34

mEn curso

Figura 23 : Grados de fomalizacion

Subrayemos la ceelacion ente el nivel de comunicacion y el acceso al
mercado: los queses que no tienen teléfono son los que venden
Unicamente en el meado local.

OLocal
B Local ycosta
OLocel, costa v Lima

A%

Figura 24 : Tipos de mecado

Finalmente, anzando los datos con el nGroaie poductos fabricados, la
cantidad de leche transfoada y el nomlar del principal poducto, vemos
aparecer una primera tipologia de las queserias que complementa la
presentada anterimente (ver figura 25). Las ergslas medianas son las

tres subrayadas con la flecha morada, se caracterizan por tener una gama
importante de pvductos, muy diversificada y de dimrvolumen (quesos de

varios tipos, per principalmente mantecoso y queso andino tipo suizo,
mantequilla y poductos lacteos como el manjarblanco y el yggur
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Las pequefias 0 m@gmpesas se caracterizan por su especializacion en
un pioducto y foman tes subgupos:

e Las pequefas y magueserias de mantecoso: solo se especializan en
este poducto con tamafos muy dites. Las mas pequefas tratan un
volumen de leche eregr200 y 300 livs diarios, las medianas ent00
y 700 litros y las mas grandes carde 1.500 ligs;

e Las micoempesas de manjarblanco: tratan de diversificarse un poco y
generalmente, complementan swguccion de manjarblanco con uno o
dos poductos, mantecoso o yogu transfoman ente 250 y 550 litps
de leche diarios;

e Finalmente, los mductoes de queso andino tipo suizo: ealidad son
empesas instaladagcientemente en Cajantary que, por lo general,
tienen su unidad de pduccion en dngod o en Chugur y la tienda en la
ciudad. Es un mceso eciente de migracion de las actividades queseras
hacia el centr de comarializacion y de consumo. Podemos subrayar
que dos de las emgwas queseras mas imgotes también empenar
de esta manera memigramon en los afios 80.
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Figura 25 : Tipologia de las queserias
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Los queseros, actores centraes de nuestro sistema localizado son, por
lo general, pequefios artesanos recientes en el sector. Su principa
objetivo, lejos del «espiritu de empresaxen el sentido “Shumpetgiano”
del término, es ante todo la perennidad de la empresa familiar y la
independencia Estan en contacto directo con los ganaderos o con los
intemediarios, asi como con lasinstituciones. Son muy prudentesy mas
bien pesimistas en cuanto a su porvenir Tienen la impresion deque el
mantecoso y el queslio estén en retioceso; sin embargo, confian en el
porvenir del yogurt, pero también en el de la mozzarella.

«Hacia adelante»: venta local y venta en la costa
La venta local

Los quesears tienen varias alteativas para vender susoguctos en
Cajamaca: pueden tener una tiendapia (lo que se da en la mayoria

de los casos) o vender sunguctos en el meado (diectamente al
consumidor o aevendedas) o, finalmente, vender sus quesos asotr
comerciantes (bodegas, tiendas queselesaurantes, etc.). Detakamnos

mas la venta en las tiendas queseras ya que se trata del modo de venta
dominante. En Cajamea el 71% de los queseEr tiene su @pia tienda y

en algunas calles se encuentran a veces, una al lado de la otra, una decena
de tiendas especializadas endurctos lacteos.

La venta en las tiendas queseras, modo de venta afita del
pr oductor al consumidor

Por lo general, las tiendas queseras son pequefias y sus mestestén
colmados de diversos gafuctos lacteos: mantecoso de varios tamafios,
queso andino tipo suizocedondo vendido tal cual, yoduliquido en
botellas de un lis, mantequilla empaquetada en pequefias cajas de
catdn, manjarblanco en frascos de plastico de volimenesguliés; etc.

En estas tiendas queseras, el mantecoso y el manjarblanco son los
productos atrayentes. El queso andino tipo suizo y la mantequilla también
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estan muy @sentes aunque, en volumen, se venden menos que los
anterioes. El yogut atesanal, lanzado hace unogstrafios por los
productores de lacteos de Cajamartiene mucho éxito. Hpopunque los
industriales tratan de ingsar al merado, el yoguratesanal sigue siendo
muy apeciado por los conocedss. Solo algunas tiendas queseras venden
quesos mas elaborados (Brick, Edaiisjtfporque son mas cas y atraen

a las personas cuyos iegpbs son bastante altos (Theeten, 2001).

Tipologia de las tiendas queseras, en funcién de los cuwatr
componentes del «marketing mix» (Theeten, 2001)

Las tiendas queseras de Cajamarca tienen esraegias variadas de
comecializacion. Sin embago, fue posible estudiarlas segun auatr
criterios, las cuatr “P” del «marketing mix»: el pducto, el grcio, la
promocién, y la plaza de venta. Para cada uno de estos criterios se
atribuyd una nota, lo que patié agupar las lecherias que obtuwar

notas cezanas y distinguir asies tipos impaantes:

« Las empesas del primer gpo fabrican ellas mismas un naméimitado
de poductos (mantecoso y algunas veces manjarblanco) y complementan
su gama (fsco, queso andino tipo suizo, mantequilla...) comprando a
otras tiendas queseras o a pequefiagluptores. Estan entonces
encajadas en fues sistemas de intetacion y son dependientes de los
abastecimientos exteries. Generalmente, losopluctos son de calidad
mediana y son vendidoslativamente baratos al consumidarnivel de
la estrategia comeial, no ecuren casi nunca a la gmocién ya que
esto epresentaria gastos muy elevados en un sistema donde los
margenes soneducidos...

e El segundo ampo, que podriamos llamar imesedio, ofece una gama de
productos lacteos de mediana a inmpote, de bastante buena calidad.
Hacen muy poca pmocién peop expotan una impdante cantidad de
su poduccioén hacia la costa gracias a, por lo general, una buena fama
basada en la antigiedad. Elcuado a continuaciéon da una vision
general del modo de venta de estos coraetes en la costa:
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Soy quesero en Cajamarca y mi casa me sirve de tienda [...] Solo
fabrico mantecoso y trato de ofrecer la mgor calidad posble, con
quesillo de buena calidad que compro enlasierra [...] En mi casa vendo
sobetodo mantecoso y un poco de quesillo. Pero produzco sobretodo
paralacosta; he creado poco a poco mi propiared de clientes. Como
fabrico queso debuena calidad, la gente se pasalavoz.

Fuente: Theeten, 2001

« El tercer gupo oflece una gama impgante de prductos lacteos. Estos
queseons solo venden sus qpios poductos. Se distinguen por una
calidad superior e incluso por teneoductos de lujo y una blsqueda
constante de innovaciones. La mayoria de estasesatiene @cios
muy altos y una gestion dinAmica. Extaorente 60% y 80% de su
produccion. Aqui solo entran deer a cuatr tiendas queseras, las mas
importantes de Cajamaa.

Los productos no lacteos vendidos en las tiendas queseras

Toda una gama deqauctos acomparia la venta de quesos en las tiendas
queseras y fonan una especie de «canasta de bienes», como lo habiamos
anticipado (Laavix, Mollard, Pecqueur98). Las psquitas y el chocolate

son esencialmente indisociables del quesdicplarmente del mantecoso.

e Las ibsquitas: Son pequefias galletas fabricadas t& par harina de
trigo y grasa vegeta. Son especididades de Cajamarca. La
competencia, es «salvaje» y existen unas l1@asate las cuales las mas
importantes son, en den de impdancia, San Francisco, Camposgbd
de Opb, Mendoza y La Chuguranita. Losepios son casi iguales,
cualquiera sea la n@ o la tienda; varian entd y 5 soles el kilo. El
83% de las tiendas queseras verusguitas.

« El chocolate: Roviene de las zonas mas calidas del este de Cajamar
Las pmovincias que fabrican este qoucto de manera tasanal son
Celendin y Jaén, que celor la demanda a nivedgional. En Celendin,
las semillas de cacaoqwienen del deptamento de Amazonas. Este
producto es muy aeciado en el meado.
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« las mernmeladas;: En Cajamarca se estan desarrollando microempesas
especializadas en la fabricacion de mermdadas, con frutss que provienen,
en su mayoria, delaregion (salco, moras fresa, naranja). Por lo general,
|es mermeladas se venden en frascos de pladico del/4 y 1/2 kilo. La
marca mas conocida es Colinas Verdes, que fabrica memelada desalco,
lacual se vende en el 60% de las tiendas quesaas. Otras dos le hacen
mucha competencig una delima y laotrade Caamaca.

e Lamiey el polen: El 55% de lastiend as queseras vende miel y el 31% polen.
Muy pocas venden ambos productos juntos. Estos productos provienen
esercialmente de Cgamarca, Sen Marcos y Bambamarca y, en menor
cantidad, de Cajabamba Jkdis Perlanayo y San ian. El precio de lamiel varia
ente12 y 20 Nuevos Soles el Kg., con un promedio de 15,5 Nuevos Soles. H
80% es vadido sin marca Esmid de eucalipto, con virtudes medicinaes pero
Cuwyo sabor no es muy apreciado en la costa El polen s vende entre40 y 60
Nuevos Solesel kilo, con un promedio de 47 Nuevos Soles.

e Los vinos: En el 50% de las tiendas queseras se encuentra vino de Cascas
o0 de la mata Funac (vino de salco) a 8 Nuevos Soles eb.litra
presencia de mereladas esta nmralmente ligada con la del vino.

= la artesenialocal: Hecho reciente. Los quesos de Cajamarca, que &raen
nuMeosos turistas, permiten vender al mismo tiempo productos de
artesania locd tales como textiles, sombreros, piedras esculpidas, joyas,
objetosde cuero o de madera, cerdmicas, etc. Cuatro lecherias se lanzaron
en este negocio original: Los Alpes, El Favorito, LaColpa Huecariz.

Los quesens tienen la posibilidad de vender susductos en tiendas
especializadas que por lo general leggmeicen. Los que no tienen los
medios como para tener swpio punto de venta tienen otras posibilidades
para la comeializacién local.

La venta de quesos a ots comecios
Cuando no poseen suopio lugar de venta, los quessrbuscan obis
canales. & hemos hablado del ncado y de la venta en la calle. ks

quesears también transan susoductos con otss comeagiantes, quienes se
encagan de la distribucién final. Existe asi una serie de estrategias de
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reventa de los pductos lacteos, los quessrvenden sus pductos a
tiendas queseras, bodegas, panadedsmurantes y pizzerias.

La venta a las bodegas, generalmente basada en la confianza

Las bodegas, en el Peru, son pequenosmepados locales. Gficen en

una supsiicie reducida toda clase ddiaunlos, desde el degente hasta

el aroz, pasando por las wderas fescas o la leche en polvo. En
Cajamaca, unas 150 bodegas venden quesos, por lo general en pequefas
cantidades con una gama poco diversificada (esencialmente mantecoso).
Los quesars que venden susgmtuctos a las bodegas se pueden dividir en:

* Los pequefios quesasrrurales que no poseen swogp punto de venta
y venden a varias bodegas y/o en el cado. Generalmente, las
relaciones entdr el queser y la bodega se basan en la confianza, una
bodega siempres abastecida por el(los) mismo(s) queEsker

e Los que tienen una tienda puy a menudo, una e econocida. En
tal caso, los duefios de las bodegas se abasteeetaiente donde los
queseos (en su fabrica o en su tienda) y obtienetips mayoristas al
comprar cantidades imp@antes. Se trata entonces de wthde eventa
entre bodegas.

En las bodegas, el mantecoso se vende méas barato que en las tiendas
queseras. ¢Por qué? En primer luganque en la mayoria de los casos,

las bodegas compran el queso al por maypblconsiguiente, obtienen
descuentos. Ademas, muy a menudo, las bodegas venden el mantecoso de
pequefios mductoes comprado mas barato. Finalmente, la clientela de las
tiendas queseras es diate, se trata generalmente de turistas quienes
aceptan pagar los gductos mas cas.

La venta a restaurantes y pizzerias, una exigencia de calidad

Los queseros que venden s productos a los retaurantes y pizzerias son
generalmente artesanos reconocidos por la calidad de sus productos A
menudo trabajan con un retaurante despuésde un peiodo duranteel cual «se
prueba» el producto con los clientes. S éstos estén satisfechos, el restaurante
se weve un canal de venta privilegiado, los precios n altos seasegurala
venta mientras se respetalacalidad y mientras funcdona d restaurante.
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La venta en la costa

Si una cantidadetativamente impdante de pwvductos lacteos se vende
localmente, la mayor par se envia a la costa. Mas del 95% de los
productos de Bamban@a y el 75% de los pductos de Cajamaa paten
hacia las ciudades costefias. Los principales puntos tikapde lasedes
son las ciudades de Cajammr Bambamarm y Chota, otras mas
pequefias como San Miguel, Cutio Santa Qrz y pueblos como Agua
Blanca, Cochan o Asuncion.

Para simplificar solo describemos aqui los vinculos eatla ciudad de
Cajamaca y la costa ceana, en pdicular la ciudad de rTjillo. Esta
conexion esta esenciamente asegurada por revendedes, quienes
compran numersos poductos lacteos en Cajarmary los comarializan

en los mertados de la costa. Latiaulacion también puede hacerse por
intermedio de los mismos queses quienes utilizan el sistema de “la
expedicion”. La ciudad de Cajanca; vedadep nudo estratégico,
aparece entonces simultdneamente como lugar de venta-consumo al paso
de los poductos lacteos.

Los revendedoles, eslabéon en& el «teritorio del SIAL» y el
«territorio ar ticulado con el SIAL»

Los revendedas son act@s impotantes del SIAL. Desempefian el papel
de intefase ente el teritorio quesep propiamente dicho y el tétorio
articulado con el SIAL, es deciel mecado de la costa. Por lo general son
personas oriundas de la misma ciudad de Cagamguienes pparan,
antes de bajar a la costa, canastas de bienes oducyws variados
(mantequilla, mantecoso.eBco, queso andino tipo suizo, manjarblanco,
rosquitas) de &s o cuatr quesars cajamajuinos. No mantienen ninguna
relacion de fidelidad con los gweedogs ya que buscan las meger
opotunidades dd momento y hacen baa los precios comprando
cantidades impdantes (50 Kg.). Estosevendedars transpdan en
promedio ente 200 y 250 kilos cada uno, teniendo que cubrir un costo de
transpote ente Cajamaga y Tujillo de ente 10 y 15 soles por 100 kilos.
Los evended@as acomparfian su noancia en el mismo camién o toman
un bus que los hace llegar al wedto al mismo tiempo.
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El mercado queserde Tujillo tiene lugar los mdes y los viemes; el
revendedor puede estar durante un dia, o se queda para los dos dias. En
el primer caso, cuando no vende toda sdlpecion, trata de vender lo que
queda en la ciudad y se va la misma nochebién puede hablar con un
amigo para que le venda el sobrante elndgsr En el segundo caso, el
revendedor se queda enyjillo entre el mates y el vienes, conseando

los productos lacteos en unefrigeradora. Esto supone el hecho de que
tenga familia alli mismo (velecuado a continuacion).

Las estrategias de comeializacion en la costa de un
queseio de Hualgayoc

Durante el fin de semana yo hablo por teléfono con vendsdibe
Cajamaca para pedirles galletas de ma@squitas, manjarblanco
mantequilla. Coloco mis quesos (mantecoso, queso andino tipo sfiizo)
en un camidén que viene de Bambaraay que va hacia la costq.
Luego, tomo un bus que va a Cajacsapara&cuperar los mductos
que pedi y durante el fin de semana salgo en bus pagi.TE|
mares por la mafiana voy al ncado Chicago para buscar mi
quesos. No vendo alli, pesi en los tes otos mecados mayoristas.
En total vendo ergr 180 y 200 Kg. de mantecoso, 50 Kg. de
manjarblanco, entér30 y 40 Kg. deasquitas, 10 Kg. de mantequilla
y 20 Kg. de galletas de maiz. A veces me quedo hasta edsvigr
donde mi primo para vender lo que me queda y qualguam la
congeladora. Después del mmdo, tomo un camién que va g
Bambamaza y que me deja en mi casa.

(%)

“Lla expedicidn directd’ : otro medio para unir Cajamarcacon la cosa

Algunos quesars estan dectamente en contacto con sus clientes de la
costa peo solo una minoria se desplaza personalmente hasta alli. La
mayoria de los queses comegializa sus poductos gracias al sistema de
“la expedicidn”, que consiste en hacer llegar a la costa, por bus o por
camion, la merancia pedida por teléfono. Cada vez mas el cliente paga
con giio bancario antes de que el quedeaiya enviado la meaincia, de

esta manera, los quessrse evitan malas sogwas. Por lo general, el
cliente paga el transpiar.
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Este sistema estd muy desHado y regulamente, se utilizan algunas
empeesas especificas para efectuar el tramspba compariia Linea, por
ejemplo, transpaaria, segun las emtristas, marancias de todo tipo estr

las cuales, un 25% o 30% somguctos lacteos (quesos, manjarblanco y
también osquitas) con picos ceanos al 60% durante las fiestas (julio,
diciembre); 15% de los pductos irian a fGjillo (0,50 Nuevos Soles/Kg.),
10% a Chiclayo (0,40 Nuevos Soles/Kg.), 5% hacia Lima (0,60 Nuevos
Soles/Kg.), (Theeten, 2001). Actualmente, la compafiia tendréaihty

50 clientes de los cuales 20 y 25 son fijos, lo que muestra el éxito de este
modo de venta. Los dos mas impates son Huacariz y Chugugue
representa mas o menos el 50% de los voliumenes; estosodostpes
estableciasn relaciones de confianza con la compaifiia, trabajan con ella
desde hace cinco o seis afios y se benefician con ventsjerrpriales
(precio por kilo, pecio de los transptas, de los pasajes, etc.). Etuado

a continuaciéon da una visiéon global del sistema de “la expedicién”.

Por lo general, los clientes me llaman el lunesparahacer un pedido: me
encagan la cantidad deseada en funcién de lo que tengo [..]. Me
cancelan con giro bancario; el diaen queme llaman, veifico que el giro
si se hizo y en lanoche, como alas 7 p.m., mando mi mercanciacon un
transpadista que asegura la buena entrega del producto. H problema es
gue no tengo seguro de transporte.. jEs un riego, pero vale la pend

Fuente: Entevista con un queserTheeten, 2001

Los quesars aparcen pues como los acew centrales del sistema
localizado. Estarefacionados con los @ductoes de materia prima, con
los intermediarios, con varias instituciones y mantienen redes de
distribucién en la costa. De esta manera, consiguen uradwerdonde
intervienen varios actes, aticulados al SIAL: los comerantes de las
ciudades de la costa.

Los comerciantes de la costa, actas articulados al SIAL

Una vez en lasciudades de la costa (mediante sisemade*la expeadicion” o
de los revendedas), otros actores se encargan de los productos lacteos.
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Son los mayoridas o comerciantes de la costa, quienes no forman parte del
SIAL pero estan estrechamente vinculados con él. De aguna forma
constituyen su prolongacion. Veremos acontinuacion, de manerasucinta, las
edrategias de agunos actores, tomando como ejenmplo laciudad deTrujillo.

Lagran mayoriade la ventade productos |&cteos en la coga se hace en los
mercados: a partir de los mayoristas, los productos son repatrdos entre smi-
mayoristas y minoristas. Lo que queda espara los supemercados las bodegas
0 las panaderias que venden muy pocos productos lacteos atesanales
procedentes de Gajamarca. En Trujillo existen cuatro tiposde espaciosde venta

« El mercado mayorista Chicago: Solo funciona dos mafianas por semana
pep centraliza casi todas las actividades de loslymtos lacteos que
llegan a Trujillo. Los compradores dd mercado de Chicago son
consumidoes diectos o, la mayoria, inteediarios y comeiantes que
revenden en Trujillo mismo (en otros mercados, a bodeas
especializadas, a panaderias, etc.), o en otras ciudades de la costa
(Lima, Chimbote, Piura). En este mado, los pecios de los mductos
son casi siemprlos mismos, cualquiera sea el vendedor ya que todos
estdn en competencia. Sin engmar podemos notar una pequefia
diferencia de pEcio ente los poductos de Cajameat y los de
Bambamara, los primavs son més cas debido a los costos de
produccién mas elevados y a su mejor calidad (Theeten, 2001);

e Tres mecados mayoristas: Interamericano, Mayorista yntédinda, que
funcionan durante toda la semana y cp@ben quesos pcedentes del
mecado de Chicago o dictamente mveidos por los pductores de
Bambamaza y de Cajamang,;

« Mercados semi-mayoristasexdden en cantidades méslucidas que los
anterioes, 0 sea a ptios no tan altos. Reciben quesos de los mayoristas:
se trata de los nmados Bemudez, Union y Central;

* Bodegas, suparecados y panaderias: Se abastecen en losades
anterioes y venden dactamente a los consumidsr Apate del CEFOP
que abrié una tienda especializada, no existen tiendas queseras en
Trujillo. Las ventas que no se hacen en elcao se hacen en las
bodegas, supermecados o panaderies. Hay que notar que los
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supemercados de jillo, para difeenciarse, apuntan gaularmente a

los productos industriales. Los Unicooguctos atesanales vendidos en
estos canales son el quesesfto, el mantecoso, el queso andino tipo
suizo y la mantequilla. En las panaderias se encuentran los mismos
productos que en los supeecados, per con pecios mas altos (eetr

uno y dos soles mas por kilo). Por ejemplo, el mantecoso de &a mar
Coimolache se vende a 11,2 Nuevos Soles el kilo mientras encaldoer
Chicago cuesta 8 Nuevos Soles el kilo. Losgins en las bodegas son
intermedios ent los de los suparecados y los de las panaderias.

los precios de los productos dependen del nimero de intermediaios que
intevienen El grdico a continuacion pemite comparar los precios detres quesos
(mantecoso, queso andino tipo dizo y fresco) en los dferertes meccados de Trujjillo:
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Figura 26: Precio de los quesos en el nmdo de T ujillo

Se puede ver entonces que la variacion eeigs ente el mecado de
Chicago, el mas barato, y el mado Central, el mas @arméas auln
cuando esta ubicado cardel cent de la ciudad) alcanza unos 5 Nuevos
Soles para el &sco y el mantecoso (70% de variacion) y 7,5 Nuevos Soles
para el queso andino tipo suizo, o sea una variaciéaree@al 100%.

estos consumides.

Los productos de Cajanea pasan por manos de un gran niovche
actoes antes de llegar al consumidor final. Ahora estadias a
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Los consumidores: La parte de adelante del sistema

Los consumidoes son el ultimo eslabdén de la cadena de loduptos
lacteos. Se distinguen dos grandes tipos: los de Caamgue foman
parte del SIAL, ya que estan localizados en elttgio de produccion, y
los que estan en la costa, aewaticulados con el SIAL.

El objetivo del estudio sobrel consumo era entender las cost@wwnbr
alimenticias, los comptamientos de compra, las pepciones de los
consumidoes asi como sus expectativas seglin su zona de vivienda. Se
escogieon tres ciudades para efectuar las encuestas: PiungjijoTen la

costa y Cajamama en la siea. La encuesta se hizo con un mwestde 80
personas: 40 en Cajamsar 25 en 1ujillo y 15 en Piura (Theeten, 2001).

Costa, siera: costumbres alimenticias distintas

Los productos lacteos, en la gieral igual que en la costa, se consumen en
el desayuno pertambién en el aimueo (bajo la foma de salsas o en las
entradas) y durante el “lonche”. Siempme consumen acompafiados, ya
sea de panpsquitas, miel e incluso chocolate.

El grafico de la figura 27epresenta, para los difentes prductos lacteos,
las cantidades pmedio consumidas por personay por mes,alifgando
entre los consumides de la costa y los de la séerUn simple vistazo
pemite ver que las cantidades consumidas en ambos lugares son
relativamente iguales peresconden, para algunosguctos, légicas de
consumo difeentes.
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Figura 27 : Consumo de poductos lacteos en la costa y en la siar

107



Frangois Boucher / Marie Guégan

El mantecoso: En ambas zonas es el queso mas consumido, con un
promedio de 600 gramos por persona al mes en leasie400 gramos

en la costa. Esta difencia se explica sobrtodo por el hecho de que en

la costa se @emplaza el mantecoso por elermsso (o granulado),
considerado menos grasoso. Este tipo de queso se consume en casa y es
utilizado en losestaurantes: se usa en sandwiches o en platos como papa
a la huancaina o el choclo con queso.

El yogurt para beber: Es un qgutucto muy consumido, tanto en la costa
como en la siea. En pomedio se toma 1,9 liis por persona al mes en la
primera, y 1,2 lims en la segunda (Theeten, 2001). En la costa muy a
menudo eemplaza las bebidas gaseosas. Se vende en botellas de uno o
medio lito o en unidades individuales de 125ml. El ybgs muy
apreciado por los nifios, y se consume a cualquier hora del dia.

El queso andino tipo suizo: Es urogducto que se consume esencialmente
en la siera (370 gramos por persona al mes, contra 100 gramos en la
costa). En algunas ciudades es muy dificil conseguirlo, como en Piura. En
la costa eseemplazado, muy a menudo, por el quesedo que, segun

los consumidags, contiene menos materias grasas. No es muy utilizado en
los estaurantes.

El Edam: Junto con ais quesos de lujo, que se fabrican en Lima de manera
industrial, se consumen mucho mas en la costa.

El quesillo: Poducto de la siest, se consume mas bien en esta misma zona
(370 gramos por persona al mes, contra 270 gramos en la costa) ya que
su consevacion eseaducida y se msentan dificultades para su trangpor

Se utiliza en diversas ocasiones, a menudo acompafado de miel o de
memelada.

El manjarblanco: Pace que se consume de igual manera en ambas zonas.
Se utiliza solke todo en la elaboraciéon de lagder

La mantequilla: Es un poco mas consumida en la costa, dondedse@r
de manera industrial.
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Diferencias de consumoimportante enfuncién de las clases sociales

La clase social de los encuestados fue evaluada segun sasofgr
(Theeten, 2001). Se identificar tres:

- A: Alta (médicos, abogados, emeparios, personas extranjeras que
trabajan para una ONG, etc.).

- B: Media superior (empleados de epgas, prpietarios de queserias,
profesoes, etc.).

- C y D: Medias y elativamente poles (vendeda&s en el merado,
agricultoes, oberos, etc.).

En la costa

En la costa hemos podido constatar éifieias de consumo eatias clases
sociales. La clase A consumedrveces mas quesos que la clase B. Las
diferencias no son tan significativas entlas clases B y C. Algunos
productos son mas consumidos por teigerclases: el mantecoso, por
ejemplo, se consume mas en la clase alta. Sin gmbaw podemos decir
que sea un pducto de lujo, per se puede pensar que estas familias
pudientes pueden consumir mas por persona. El quesmfse consume
en cantidades equivalentes en las difegs clases, sin embar no se
trata fozosamente del mismo quesedco: las clases altas lo compran
pasteurizado en el supmrcado, mientras los demas lo comprarsanal

en el mecado. El manjarblanco se consume edbdo en las clases By C.
Se lo considera un @ducto popular yseguin cig¢as personas, como la
«mermelada de los poé&s». Las personas de la clase A no lo compran tan
a menudo vy lo utilizan sobrtodo bajo la fana industrial, para pparar
tortas. Se utiliza la mantequilla para cocinar y para el desayuno, se
consume sola todo en las clases altas; las clases egoloompran
maigarina, que es mas barata.

En la siera

Al igual que en la costa, hay grandes difeias de consumo eatia clase
Ay la By C. El mantecoso y el queso andino tipo suizo se consumen mas
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en las clases altas, esencialmente por una cuestidorecie,pn cambio,

el quesillo tiene una connotacion social; se considera esfegio como
popular pogue, generalmente, se vende en la calle. Las clases altas lo
consumen menos yor lo general, lo compran en las pocas tiendas que
ofrecen quesillo de muy buena calidad. Al igual que en la costa, se
considera el manjarblanco como la «meftada de los pobs», pep de

una manera menos acentuada.

La compra de productos lacteos
El lugar de compra, variable en funcién de la ciudad

Al observar los principdes lugares de compra de los consumidores (ver figuras
28 y 29, notamosque las costumbres varian mucho, entre lasierra y lacosta.

15% - = - En Cajamara, 70% de las
@ Tienda quesera
158 personas compran en las
B Mercado .
, tiendas queseras, 15% en el
O Venta en la calle
0%, mercado y 15% en la calle.

Figura 28 : Lugar de compra de los consumidess en Cajamaca

15% & Mo - En Trujillo, el 55% compra
5 D o Supermercado | 1S Productos prindipalmente
0,
309, 5% | O Bodegas en los mecados, el 30% en
los supanercados y el 15%

en las bodegas.

Figura 29 : Principal lugar de compra de los consumidars de Tujillo

Estos compdamientos estan dictamente vinculados con los tipos de
puntos de venta que existen en cada ciudad. Cajarsitta Unica ciudad

que tiene tantas tiendas queseras y tan pocoshwipados y meados.

En cambio, en las ciudades de la costa hay muy pocas tiendas queseras
pem si un gran nimerde supanercados y marados.
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Cruzando el lugar de compra con la clase, constatamos que el nivel A
compra exclusivamente en las tiendas queseras ynspados. Aun
cuando los mrcios son mas elevados, su meta es asegurar la calidad del
producto que compra. El nivel B sigue las mismas tendencias deldA, per
también compra en los noardos pajue los peEcios son mas bajos. La
clase C compra sobtodo en los mendos peay también, a veces, en las
tiendas queseras ya que lessgarque la calidad es mejbos criterios de
seleccion del lugar de compra varian: la clase A privilegieesmiolo la
higiene y acepta pagar mas; para la C, la prioridad es@bpmuy a
menudo en detrimento de la higiene y de la calidad.

Productos comprados con poca &cuencia peo en cantidades
importantes

Juntando costay siex, solo el 14% de los consumidsrcompra mductos
lacteos varias veces por semana. El 55% lo adguira vez por semana

y el 31 %, dos o &s veces al mes. Hay una tendencia a la compra
agmupada que se nota con fmaren Cajamaia donde las personas
compran a la vez un kilo de quesos emnpedio. En la costa, en cambio,
los consumidags compran mas seguido pem cantidades masducidas

(1/2 Kg. en pomedio por compra).

Parece que las compras deoguctos lacteos han bajado bastante debido

a la recesién econdémica que azota el Peri desde mas o menos 1995. En
la siera como en la costa, la clase A dice que su consumo disminuy6 en
20% en pomedio desde hace 5 afios; las clases B y @afirque su
consumo sufrié una caida de mas o menos 40%.

Las percepciones de la calidad por el comprador

Entre las personas integadas, el 56% dice que los quesos son de buena
calidad; el 33% dice no estar segutel origen de los quesos de larsier

y, sobe todo, el 93% de los consumidsrsabe que cigrs quesos son
mezclados con harina. La gente no es para nada ingenua en lo que se
refiere a los fraudes en el sector quesd?or otra pde, las encuestas
mostraon que muchos consumid® estarian de acuer con pagar un

poco mas para tener un buen queso:echity 8 soles por un kilo de queso
enlaclase C, ererl0 y 12 en la By mas de 12 soles en la A.
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Al momento de la compra, la intidumbre de los consumides eferente

a la calidad de los pductos se aduce por convenciones de tipo
doméstico, es degirpor el inteconocimiento y la confianza eatrel
vendedor y el compradoAl lado de eso, la psentacion de losqatuctos

no desempefia un papel muy impaote; un lindo empaque no significa
forzosamente un buen queso. Podemos suponer que esto esta esencialmente
vinculado con la impdancia de la adulteracion: en efecto, muchos quesos
son mezclados con harina y seus empaques se coloca etiquetas falsas.
Las formas de convencién llamadas «industriales» no estan muy
desarolladas en el sector de losgaluctos lacteos. Sin embgar hemos
podido constatar cigas fomas originales de estimacion de la calidad de
los pioductos: en efecto, algunos consuneddnan desaallado el sistema

de ir a visitar diectamente las fabricas para darse cuenta de las
condiciones en las cuales s@gwcen los quesos. Uniendo lo atil con lo
agradable, hay que poner esta practiceekrion con el turismo ya que

las agencias de Cajamar oflecen cicuitos que incluyen visitas a
queseriasurales y antiguas haciendas.

Los actores que intervienen para apoyar al sector
gueselo artesanal

El funcionamiento del sector quas@le Cajamana es de tipo sistémico: al
lado de los actores de la ramificacdén propiamente dicha, existen
instituciones publicas, emgsas privadas, ONG, y off que desempefian
un papel en el funcionamiento del sistema. Estas institucioreesenfuna
gama variada de sécios.

El apoyo de las ONG

Varias ONG apoyan actualmente o han apoyado el sector gueser
varios campos:

e« En cuanto al crédito: La mayoria de los quesate Cajamana, al
instalarse, obtuvien créditos de difentes ONG (CARE, CIPDER,
FONDER). Actualmente, solo este tipo de institucionescefn crédito
accesible para los pequefios emssprios. Por lo general, estos créditos
no son muy importantes (unos 5000 Nuevos Soles) y no son
necesariamente inviedos por los beneficiarios en la actividad quesera.
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* En cuanto a la capacitacion: Una buendeodel pesupuesto de varias
ONG esta destinado a la capacitacion de losatifes actas del sector
quesen. ITDG, el CEDERS, el SNV el Cento ldeas, ademas del
SENAI, organizan con frecuencia sesiones de capacitacion.
Actualmente, la mayoria de losoguctoes que tienen imptancia en el
mercado siguiesn una fomacion técnica. EI SENA, por ejemplo,
desempefia un papel muy imfamte a nivel del mejoramiento de las
técnicas de fabricacion de loog@uctos lacteos. Unas 1.500 personas
fueron capacitadas por esta institucion en el depanto.

e En cuanto al consejo técnicoodas las ONG citadas antenante,
ademas del SENW, también tienen funciones de asesoria técnica para
los agoganaders de la egion. En el caso del sector queseestas
ONG apoyan a los pductoes de quesillo dandolesaomendaciones
sobe los modos de crianza,d&fio, y peparacion y conseacion del
quesillo. Al final, todos estos elementos faaa#n el mejoramiento de la
calidad de la materia prima.

El apoyo de las empesas privadas

Existen esencialmente dos tipos de essps privadas que dan su apoyo al
sector: los bancos e INCALAC (filial de Nestlé).

Los bancos desempefian su papel en egatoiento de préstamos a los
queseons. Sin embajo, muy a menudo no pueden acceder a estos ya que
las condiciones que hay que cumppariculamente las garantias, son
demasiado exigentes.

En cuanto a INCALAC, es un actor singul&@u pesencia peniti6 el
desarollo de la poduccién lechera en laegién. En efecto, la engsa
desempefid un papel considerable en varios niveles:

e Produccién de bienes publicos: Nestlé dedkir una impotante ed vial
en todo el sur del departamento, mejorando asi netamente las
condiciones de comearlizacion de los actes del sector queser

» Regulacion del mendo: En primer lugampor su pesencia, ofce una

altemativa a los mductoes y evita la mliferacion de las empsas
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gueseras. Ademas, en periodo de conswdaaido de quesos, donde
hay riesgo de sobrepioduccion, pemite a los queseros dejar
temporalmente su actividad para vender su ledse# a la empsa;

e El crédito: INCALAC es uno de los pocosganismos que otga
préstamos a los campesinos que trabajan para laesapr

e La capacitacion: La em@sa capacita a todos los ganadegue
trabajan para ella. Estas capacitaciones, muy a menudo, desempefian un
papel de ennamiento en el mediaural y a patir de las personas
capacitadas, se extienden las innovaciones.

En razon de la desvinculacion debgucto de laseformas del plan de
ajuste estrctural, cietas empesas privadas (INCALAC es un ejemplo
importante) tomawn el elevo, asegurando cias funciones que, hasta
entonces, eran de incumbencia del Gatuietales como la pduccién de
bienes publicos o lagulacion del meado. Pear todas estas funciones no
son siem@ muy bien ealizadas y todavia quedan vacios donde no
interviene ningun actor institucional.

Las instituciones publicas

Las agroindustria rural no goza de mucha consideracion y de apoyo por
parte de las instituciones publicas (Boucher, 98), tanto en el ambito naciond
como local. El sigema quesero de Cajamarca no es una excepcdon a la
regla. Los soportes otorgados & sector son muy reducidos por parte de los
senicios plblicos: hoy en dia, paalos profesionales de latransformacion
lecherade Cajamaca, las ingituciones publicas son sinénimo de impuestos,
de arancdes, de multas, de corrupcion... (Grézes, 2001)

El tejido ingtituciond alrededor del sector lechero es denso,
esencialmente constituido por ONG y esyas privadas. Estag
instituciones pestan apoyos financas, técnicos, comeiales y
desempefian un papel imggrte en su evolucion. Sin emgar lejos
de presentar un cuadr idilico, hay que subrayar también los
obstaculos generados por las instituciones que a veces subevaljian la
importancia del sistema y faveeen lo infomal gravando fuegmente
las empesas famales.
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Losdemas prdesionaes esenciales para el funcionamiento
dd sdema

Los transportistas y estrategias alededor del transpote

Pocos poductoes y evendedars disponen de su qpio medio de
transpote para llevar la materia prima hasta CajamabDe la misma
manera, pocos tienen camiones para hacer llegarddaqgios teminados
hasta la costa. El papel de las eesps de transp@r es entonces
primordial para el funcionamiento del sistema. En muchos casos, el modo
de transpde de la mezancia es el camién. Por lo general, el tratisfzor

y el quesen o revendedor trabajan juntos desde hace muchos afios y su
relacion estd basada en la confianza.

En cuanto al transpte de la materia prima hasta Cajacaartomagmos

el caso del meado de quesillo de Chanta. El transpatel poducto se

hace principalmente en dos camiones. Lapietarios de estos camiones
viven en Chanta y empezaron esta actividad cuando comenzdé a
desarollarse la venta de quesillo en el oato. Generalmente tienen otra
actividad, como por ejemplo una pequefia explotaciéon agricola. Cada
camién transpda ente 20 y 40 bolsas de unos 80 Kg. Ekbg@p del
transpote es de 5 Nuevos Soles por bolsa de 80 Kg. Despuésgae ebr
camion, todos los compradr de quesillo suben con su aagrcia. Una

vez en Cajamana, cada uno le avisa al chofer el lugar de dgscar

En cuanto al transpr de los poductos lacteos hacia la costa, los
revendedags o los queses tienen dos posibilidades:

- 0 el ievendedor sigue la meaincia en un bus que llega al mismo tiempo
que la caga

- 0 acompafa la meaincia en el camioén.

En ambos casos, edvendedor (menos seguido el quesse encaga de
descagar y de comaializar la poduccion en el lugar de destino.

A veces, el modo de transpmiescogido es el bus. Como ya se menciond,
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la compafiia mas utilizada es Linea, que une Cagameon todas las
ciudades de la costa. Algunas tiendas queseras siguen utilizando otras
compafias menos costosasopgue no offcen el mismo seitio (Tepsa,
Atahualpa, Palacios, Civa y Cial).

Los pequeiios tallees de constmccidon mecéanica

Estos pequefios talks fabrican los equipos indispensables para las
gueserias como, por ejemplo, los molinos que se utlizan paa el
mantecoso, los inyeces de karssene para calentar las ollas,... Hay que
precisar que ci¢os equipos utilizados solo se compran en la costa, como
las ollas de limmce que mvienen de Chiclayo y los congeladside Lima.

Los proveedoes de ingedientes y de embalajes

Son ellos quienes aseguran el abastecimiento de sal, cuajoos/ otr
ingredientes necesarios para la fabricacion del quesaur@lde calcio,
bicarbonato de sodio). Los faacéuticos veterinarios locales desempefian
un papel deterinante en la difusidén del cuajo industrial por segancia

en los merados semanales. Logdro cuatns vendedas piesentes el
sdbado en Chanta afian vender enér 50 y 80 tubos cada uno por
semana. Cada tubo contiene una cantidad de cuajo quiéepeatar 300
litros. Los famacéuticos inteogados en Cajamea afiman vender mas o
menos la misma cantidad.

El problema esencial en Cajamarca es que no se encuentra todo. Por
ejemplo, los queseros pueden comprar en la plaza & pgpd de embalaje
mas comin parael queso mantecoso, asi como los frascos de plastico para
d manjarblanco, pero si quieren utilizar embdajes que aseguren una mejor
proteccion higiénica o que lo difeencie de la competencia, deben
abastecerse en Lima. Para las etiquetas es el mismo problema: la mayoria
de los quesaos las mandan a hacer en Caamaca donde se fotocopian.
Algunos queseros se distinguen por la originalidad de sus dibujos y por la
cdidad del papel pero estas etiquetas tienen que ser trabajadas en papel
especid, en unaimprenta y solo se puede heacer en Lima. Muy a menudo,
estas etiquetas hacen refelencia a antiguos nombres de heciendas,
apellidos, etc. Este problemademercadeo, hoy, es un punto sensible puesto
que varios queseros recibieon capecitacones en marketing que les hacen
ver laimportanciadeuna presentecion original y aractiva de los productos.
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Hemos visto que el sector quesees «jalonado» por NUNTESOS
actoes que tienen estrategiasgias y que funcionan eelaciones
estrechas los unos con los @$r En efecto, la pximidad y el aspecto
localizado de la mduccién deteninan cietos tipos de elaciones
especificas y constituyen un recurso especifico del Sistema
Agroalimenticio Localizado de Cajamtar Estas alaciones son
reveladoras de la utilizacion que los aetorhacen delecurso
«concentracién». En la seccidn siguiente, temas como ejemplo
dos tipos deealaciones caracteristicas.

Las relaciones ente los actoes centrales del sistema

Los difeentes acta@s de la ramificacion mantienen, los unos con lassotr
relaciones de difentes tipos: de negocios leales (entuesers y
revendedes por ejemplo, o entre queseros y consumidores de
Cajamarg), de complementariedad-competencia (entre queseos),
asimétricas de dependencia (enpioductoes de quesillo y quesss),
relaciones comeiales desleales (eptrlos que adulteran los quiuctos
lacteos y los consumides). Aqui hablamos solamente de dos tipos. El
que se da engr pioductoes de mantecoso yqatuctoes de quesillo de la
zona de Chanta y afacancha por una pary el existente erdrlos
mismos quesers de Cajaman. En efecto, sorelaciones muy especificas
y propias del funcionamiento del sistema.

Relaciones asimétricas ent productores de materia
prima y queseros

Cada cuenca quesera tiene ca€eios donde los compradsrde la ciudad
(intermediarios o queses) van al encuerdrde los poductoes de quesillo
para comprarles su gutuccion semanal. Los quessrde Bambamaa,

por ejemplo, se abastecen el sdbado en etatherEl Entenador que
relne a los pductoles de unas 60 aldeas de losedddoes. Para
Cajamaca, el abastecimiento se efectla principalmentesemtecados:

el de Yanacancha, el viees, el de Chanta, los sabados, y el de Combayo,
los domingos. Hemos estudiado principalmente losat®ws de Chanta y
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Yanacancha. En el meacado de Chanta unos treinta compradores
(intermediarios y queses) adquiean en total entr cuato y siete toneladas
de quesillo cada semana, en funcién del periodo del afio. Ehdmwede
Yanacancha es mas chico: unos diez nmdiarios o queses compran
alli unas dos toneladas de quesillo por semana.

Antesproducto de autoconsumo, € quesillo repesmta hoy para lamayoriade
los productaes de la zona, su Unica fuente de ingresos. En efecto, como lo
hemos visto anteriormente, la gpertura en 1993-1994 de la ruta que we
Chanta con Cgamaca, filitd su comercializacién. Hoy en dia se vende a
inteimedi &ios que vienen a buscalo a domicilio o directamente en el mercado.

ropa Pequefios restaurantes
venta
[con cublerto)
productos
Mercado de ganado
S eRlaE producios
agricolas “pletaforma”
basicos
venta de guesilo
Camitn de
Qupasil

Principal acceso al puehio

Punbs paricubs
e compta ded uesila

Funio perficular
de corpea del quesiio

Figura 30 : Plano del mecado de Chanta

Historial del mercado

En los afios 60,ecolectoes a caballo se engaban de ecoger el
quesillo. En aquel entonces, ebgucto a la venta no era muy impante

y el ganado s&fa esencialmente para el end@rEn la zona de Chanta,

las ancianasecuedan que solo pasaba watolectorMuchos campesinos

no oidefaban sus animales ya que éstos eran esencialmente destinados al
engode. «Los tanems, en este entonces, erandgary bien alimentados».

La demandade quesillo aumentd progresivamente. En 1975, los lugarefios
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organizaon la construccion de un macado. La apertura en 1992 delaruta
gue une la Shoclla con Chanta, por la mision bautista, permitié la llegada

de camionesa mercado y, por condguiente, el aumento de los intercambios
comerciales. Esta ruta modificd las estrategias de comercidizacion del

quesillo: algunos productogs de aldeas lejanas que antes miraban hecia

Bambamaa mraron después a Chanta Hoy, con la mina de oro,

Yanacocha construyd una ruta de mejor calidad, el mercado de Chanta

confotd su imagen de lugar de venta privilegiado del quesillo. Es un

mercado de productos agricolas y de ganado en pie. Losproductoes delas

aldeas de la zona venden dlli sus animales y sus quesos (quesillo, queso

andino tipo suizo, queso fresco). También vienen a comprar aimentos

basicos que no se producen locadmente (arroz, fideos, eceite, azlca,

lana...). Segln un estudio realizado por ITDG en 195 paticipan cada

semana, de una u otraforma, 1. 650 personas de unas veinte ddeas.

Hemos estimado en base a las encuestas que el volumen de quesillo
intercambiado cada semana en el caelo de Chanta puede alcanzar
entre cuato toneladas durante la temporada seca y seis o siete toneladas
durante la época de lluvias, cuando laduccién es impoante. En la
plataforma central, de 9:30 a.m. a 12 m. se encuentran unos 30
compradas (queseros e intermediarios) que pesan y compran la
produccién de varios centerarde poductoes. Desde hace poco (mas o
menos 1998), se empeaara encontrar también cantidadelativamente
importantes de quesos: queso andino tipo suizescér pocedentes de
aldeas mas alejadas (Grézes, 2001).

El negocio del quesillo: una elacion asimétrica ente los
actores

Recodemos bevemente quienes son los aetrque intedienen en la
comercializacion del quesillo: los mismos qauctoes de quesillo, los
intermediarios («hacia adelante», «hacia atrds» o0 «parasitos»), y los
queseos.

En el mecado de Chanta, se distinguessttipos dealaciones comeiales
entre pioductoes y compradas (LundyBoucher et al., 2000):

« Una elacién estrictamente conoésil donde la confianza esducida. El
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productor trata de vender de la manera masestarte, segun elgxio

o el peso ofecidos por los comprades pesentes. En este caso, el
productor no tiene compradoregular Se da la vuelta al meado
preguntando por el pcio. Al mismo tiempo, mira el tipo demana que

tiene el compradoiluego elige: o va hacia un comprador queacdrun

precio elevado perque juega con el peso, 0 escoge @eiprmas bajo

pero con un peso mas exacto. Sabe que en cualquiera de los casos su
poder de negociacion es muy limitado: sieenpe impone el comprador

Esta elacion, pues, no esta a favor debdarctor de quesillo quien
perdera en cuanto al @tio o el peso;

« Una elaciéon de confianza mediana. Ebguctor vende generalmente al
mismo compradorlo que al final al una posibilidad para mejorar la
calidad, para negociar un mejoepio y para ponerse de acdersobe
las balanzas;

e Una elacién de confianza elevada. En este caso, la transaccidn esta
basada en la calidad, urepio adaptado a esta calidad y un peso justo.

La confianza en& los actoes se fundamenta eres$relementos: la calidad

del quesillo, el pecio popuesto por los compradss y el peso sefialado
por la balanza. Si estosesr elementos estarunidos, la transaccion
alcanza un grado de confianza elevado. Si seceade uno de los
elementos, se deteriora el grado de confianza. Esto es lo que ecda
mayoria de los casos. En efecto, el primer tipoedecion (grado de
confianza educida) es el mas comun. Esto evidencia una asimetria en el
poder de negociacion y de la infaecion de los actes. Generalmente,

los poductoes de quesillo no tienen el poder de negociar con los
compradoes, ya sean locales o que vengan de la ciudad. Ademas, los
consideran como supemsr a nivel social. Laelacion de dependencia
comecial involucrada con un sentimiento de inferioridad de loslpctoes

es pdrcularmente fuete durante las transacciones. En efecto, no es muy
comun ver a los pductoes de quesillo testar cuando se gaucen
estafas soler el peso. Paralelamente, losogiuctoes no disponen de
informacion sobe la fijacidn de los @rtios. Son diactamente dependientes

de la que le suministran los compradomunca se discute elgoio, se les
impone a los campesinos.
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Apreciemos ahora los principales mecanismos de fijacionadgoprdel
quesillo y los poblemas planteados por las maneras de pesar durante las
transacciones. Estos dos elementos ilustran bien la asimetria de las
relaciones enér los actaes y explican por qué los quuctoes no estan
interesados en mejorar la calidad de sadpcto.

Lafijacion de preciosen € macadoy lasmangasde pesa quesillo

Todos los actas, poductores de quesillo, ecolectoes y queses son
unanimes en decir que ekpgio es fijado por los ultimos. Ellos explican que

el precio es fijado por el comprador que mas demanda tiene gerdear

sus clientes. Per, de manera global, aumenta el consumo de queso en la
costa al igual que en Cajamardesde el mes de julio hasta el mes de
octube. Durante este periodo, los quesanecesitan mas materia primay

de esta manera elevan eégio de compra. Paralelamente, durante este
periodo es cuando menos quesillo se consigue, ya que los pastizales estan
secos. El pecio que puede alcanzar el quesillo en verano (junio, julio,
agosto) es entonces mas elevado que durante la temporada de lluvias.

A priori, todos dicen que para un dia dado elcpr del quesillo es el
mismo en el me&rado cualquiera sea el comprad@ep en ealidad, los
compradoes sabeneconocer el quesillo malo, mal esaw, a veces de
color amarillo y que se desmenuza. Generalmente lo compran adim pr
inferior (ente 20 y 50 céntimos menos por Kg.) o lo compran a un peso
inferior al que se pes6. De la misma manera, compgadopoductoes

de quesillo estan de acuer en opinar que el quesillo de muy buena
calidad (bien fime, blanco) se compra un poco masdcantre 20 y 50
céntimos mas). En efecto, este quesillo da resjendimientos cuando se
transforma en mantecoso (eatrl0 y 15% de ganancia). Algunos
compradoes hasta pagan uneggio fijo al afio por un quesillo de «lujo»
(amoldado, fime, limpio,...) que sera destinado al consumo. En este caso,
el comprador y el mductor tienen un «contrato» oral: eloguctor se
compromete a ofecer una calidad constante a cambio de ecigrgular

y de un peso justo. La calidad del quesillo es entonces un elemento que
influye en la actitud del comprador durante la transaccién y en el nivel de
confianza entr ambas p&s: jMejor es la calidad, mejor sera aeiqio!
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El peso es el teer elemento que entra en la deteacion del nivel de
confianza. Se pueden distinguiesrcasos:

« Los comprada@s que aceptan utilizar la balanza debdpictor de
quesillo. En este caso, elgoio de compra del quesillo es ligeramente
inferior al precio del mezado. Solo un compradante los que hemos
encontrado, tiene esta estrategia. Se trata de ummiedéario que
revende el quesillo al ecio del merado a los queses de Cajamaa.
Entonces sigue siendo competitiv@specto a los demas intexdiarios;

« Los comprada@s mayoritarios, quienes sehisan a utilizar la balanza
del poductor y pefieren utilizar su popia balanza, muy a menudo
falseada. Estos interediarios compran el quesillo y levenden al mismo
precio. Todo su magen se hace entonces gracias a una estafa en cuanto
al peso, panitida por la falta de poder de negociaciéon de los
productoes de quesillo. Asi, muchas balanzas tieneeselie amarado
por una pita para que la tensidon sea masd€ueqgue el peso indicado
sea subvaluado. Este tipo de transaccion es mayoritario encglduoer
volvemos aqui a lastaciones de confianzaducida ene comprador y
productor Estos Ultimos saben muy bien que se démrpeso per«no
pueden cambiar las cosas». Podemos tener una idea del beneficio ilegal
que logran por el solo falseo del peso, con el ejemplo de uméederio
que compra 250 kilos a ungaluctor de quesillo enets bolsas de 80
kilos. Estimamos que compra gvende un kilo de quesillo al mismo
precio: 3,80 Nuevos Soles.

Cuadro 4: ejemplo de beneficio de un intermediario

Precio total
Pe=o real Peso tranzado de compra
Compra 8,3 kilos 230 Kg. 220 Kg. {error de 1 a 1.5 kiles 220 = 380 =
a 30 productores por pesada) 530 soles
Venta a un quesero 250 Kg. 244 Kg. (emor de 2 a 3 kilos 244 = 380 =
3 bolsas de &3 kilos par pesada) F27,2 soles

Beneficic del intermediario - 9272 - 836 = 91,2 =0les

Fuente: encuesias. Guégan, 2001
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De esta manera, el inteediario puede, comprando 250 kilos al mismo
precio unitario, ganar ces del00 Nuevos Soles. Cuando son los quesar
los que utilizan esta estrategia, lesrpige aumentar su ppio magen.

= El tercer caso estarepesentado por los compradores que no juegan ni con
el peso, ni con el precio. En & mercado de Chanta on los queseros, en una
légica de calidad, los que operan de estaforma Tienen u propiabalanza
pep los producta@s de quesillo saben que es exacta. Mantienen ina
relacion de confianzacon sus proveedas. A cambio deestalealtad durante
latransacddn, exigen pemanentemente un quesillo de buena cdidad.

B desarollo de la ramificacion quesillomantecos estA dominado,
mayoritatiamente, por relaciones de dependencia delos productogs y
de asimetria de poder y de informacién. H primer problema es la
wvoluntad de los queseros de ganar el mayor dinero posible con la
materia prima. En efecto, pocos estdn en una légica de calidad en lo
gue se refiere al mantecoso. E4o perjudica mucho € mejoramiento de
lacdidad de la materiaprima. Por otra parte, con el desarrollo de la
cadenalocd quesillomantecoso, surgieron pequefios oficios asociados.
Entre ellos, la intermediacion es muy importante. Para muchos
intemediarios, y en particular para los recolect@s quequedan en el
mexado, la tnica posibilidad de obtener un margen es exprimiendo al
productor de quesillo, aprovechando su poder de negociacién reducida
a8l como su falta de informecion. Nos encontramos entonces en
presencia de formes de parasitge de una ectividad en pleno
credmiento. Esta configurecion no favoreceel desarollo de la calidad
del quesillo: el comprador compensala mda cdidad estafando en el
pe, lo que por el contrario no incentiva a productor a mejorar su
calidad. En efecto, sin ledtad en latransaccion, el productor no tiene
motivacion real para fabricar un producto de buena calidad pues sabe
gue no se le pagarade manerajusta. Solo un tipo de relacién, en ese
sistema, favorece la calidad: es aquella en la cud los intermediarios
recolect@s son «saltados» y en la cud el quesero exige cierta calidad
de producto. Negod aentonces directamente con el productor o con un
mayorista que él mismo acepta paga. Entonces, & productor de
quedllo esta personamente comprometido en un tipo de relacion
contrectual. Los actores de cadalado secomprometen.
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Las relaciones entre las tiendas queseras:
scomplementariedad o competencia?

Segun las encuestasatizadas (Theeten, 2001), unas eun&a tiendas
queseras de Cajantcar mantienen erdrellas edes de eventa de los
productos. Asi, las maas de mductos lacteossnombradas (Huacariz, La
Cajamagquina, Chugur) venden en algunas otras tiendas queseras, lo que
estas Ultimas no pducen, ya sea el mantecoso, el queso andino tipo suizo,
la mantequilla, el manjarblanco, el yogarincluso lasasquitas.

Las alianzas comeiales solo existen emrtiendas queseras de tipo
diferentes: las pequefias son dependientes de las emayas cuales
juegan mas con la calidad y con la variedad ddymtos. Son alianzas a
menudo antiguas, basadas en una confianza en cuanto a la calidad: una
maica siempe trabaja con otra mea, obteniendo asiguios inteesantes.

Las mas dependientes de las demamdor generalmente parde las
tiendas queseras mascientes de Cajantm. Estas inteelaciones son
bastante notables y existen gracias al aspecto localizado delleg@on

y de la venta en Cajanta. El esquema de la figura 31 da una vision
general de lasetaciones engr algunas tiendas queseras de Cajamar
Hemos sefialado con amarillo las dos que desempefian el papel de puntos
centrales (Huacariz y Chugur).
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Figura 31 : Relaciones ente queseos
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Junto con estas rdaciones de complementariedad, existen otras de
competencia ergrtiendas queseras del mismo nivel. Por ejemplo, cuando
uno se pasea por la calle Amazonas encuentra tiendas queseras cada 10
metros mas o0 menos. Losggios en cada una son practicamente siedar
con poductos de calidad igualmente equivalentes. No mantiene@ entr
ellas ninguna relacion de complementariedad: mas bien estan en
competencia pasiva, ya que ninguna tiene estrategimente ofensiva ni
tampoco innovadora para captar el caglo. En cambio, la competencia
es mucho mas aggiva frente a las de nivel superior que tienen una gama
variada y poductos de calidad. El objetivo edarles clientes a las demas

y ganar cada vez mas dioelLa l6gica de éstas es muy difiete a la de

las otras, cuyo objetivo es la panidad de la emesa.

Conclusiones sobe los ecursos especificos

El sistema agroaimentario localizado de las queserias rurales de
Cajamaca tiene una serie decursos especificos notables:

- Extemalidades intersantes (ventajas fisicas, potencial turistico);
e Productos con fuee identidad y de calida@econocida;

* Sabethacer hoy dia, pdectamente ampiados por los actes y que
son objetos de constantes innovaciones;

» Actores estechamente vinculados los unos con loextagupados en
un mismo teritorio y que pueden comunicarse facilmenteacralianzas,
ayudarse mutuamente, adaptarse a las evoluciones deloe rtior.

Sin embago, como lo hemos podido obgar durante el estudio de los
actores, estosacursos no son facilmente activables o a veces, cuando lo
estan, solo beneficia a algunos aesyrdesapllando asi fenédmenos de
dependencia y de asimetria de imfiacion. Entonces es impante
interrogarse solar el nivel de activacion de logaursos especificos en
nuestio SIAL. Esto sera objeto de latera pate de este infone.
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Tercera Patte:
MOVILIZACION DE LOS RECURSOS TERRITORIALES Y
DESARROLLO LOCAL

Como hemos visto en las pes anteriaas, un SIAL tiene ecursos
especificos definidos como elementos potencialmente utilizables por los
diferentes actas para deseasllar su actividad (Colletis, Pecque®993).

Los activos, a difeancia de los acursos, son elementos puestos en
actividad. Son especificos cuando estareebBamente asociados con las
caracteristicas de un tegorio dado.

Desde luego, ¢son los actores del sector quesero los que activan individual o
col ectivamente los recursos turisticos y fiscos, latipicidad de los productos, la
espedificdad del saber-hacerla originalidad de las relaciones?

En un contexto de competenciaciente, de evolucién de las demandas en
calidad y en cantidad, ¢ queeursos son apvechados por losqauctores
para adaptarse?

En esta tezera y Ultima pae, nos inteesaemos primeramente por las
estrategias individuales de activaciéon de émsirsos especificos. Para esto,
veremos cuales son los fa@serintenos y extemos que influyen en cada
empeesa y luego cuales son los tipos daccion individuales imptantes
de los pequefios engmarios fente a estos elementos. Luegoeveos las
esretegias colectives de activacion de los recursos especificos, en
particular las que concieen a la calidad de losgpiuctos.

Activacion de los recur sos egpecificos en | as estrategias
individuales

Las pequefas emgsas de mductos lacteos de Cajamarson entidades
complejas insegadas en un entww donde las inteelaciones son fuées.
En sus encadenamientos hacia atras, estan vinculadasoverndmes de
materia prima de ingredientes y de embalaje, con intemediarios,
proveedoes de equipos. Al lado, estan vinculadas con otrasesampr
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queseras, asociacione®fasionales, instituciones de weros publicos o
privados y estan insmidas en un entoo socio-cultural (conocimientos
tacitos, edes de infanacion, mecanismos desgulacion, elaciones
sociales). Finalmente, en sus encadenamientos hacia adelante, estan
vinculadas con comaantes, agentes expadoes, consumidas. Por otra

paite, estan sometidas a fa@srde coaccion o a opanidades exterls

y ellas mismas tienen fuers o debilidades inteas que las posicionan las
unas conelacion a las otras y deteinan su nivel de competitividad.

Frente a todos estos fadserintenos y extenos ¢cuales pueden ser las
estrategias adoptadas por los queer,En qué medida logcursos
especificos del tetorio son utilizados en beneficio de la emga?

Los factores extenos que influyen en cada empasa
de la concentracion

Las queseriastasanales del degamento de Cajamza se enfntan a

las evoluciones del neado actual, tanto en tBinos de competencia
(competencia-cooperacion con las transnacionales, competencia de los
productoes infomales y de los pductos adulterados), como ennmtios

de desapllo de nuevas optrnidades (@cimiento del turismo y de la
imagen de maia de Cajaman).

La competencia-cooperacion en& el sistema atesanal y el industrial

Al estudiar el SIAL de Cajamzat se impone una egunta: ¢de qué manera
«cohabitan» los pequefios queseltesanales con las dos grandes
empeesas INCALAC y CARNILAC?

INCALAC, que fabrica esencialmente leche evaporaszplecta 200.000
litros de leche al dia (cifra del 2001),opedentes de unos 5.000
productoles del dep&amento. Esta leche es trandpdia en parngos por
camiones hasta la fabrica de Bafios del Incaacde Cajamaa, que es

en ealidad una unidad de pasteurizacion y evaporacion. La leche, en
paite evaporada, es transtamta en camion-cistea hasta Chiclayo donde

se encuentra la unidad de enlatado. El niveledeleccion de INCALAC

esta en @cimiento constante, actualmente de 10% al afio. Sin gmbar
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para esponder a la demanda, deberia aumentar a por lo menos 15% al
afo. La llegada de Gloria a lagién ha peurbado los equilibrios, lo que
obliga INCALAC a recolectar cada vez mas lejos, en zonas adupcion
mas aisladas, cuyo acceso es mas dificil, abriendo nueteas tanto en

el deparamento de Cajameat (en las mvincias de Chota y de Cuta),
como en las egiones vecinas, pamulamente en los addedoes de
Chiclayo. Paralelamente, la erepa apoya técnicamente a lasdpctores
para que mejen su poductividad y calidad. El costo de este apoyo
técnico se deduce delgmio que se paga aloductor En el 2001 el
precio del lito de leche pagado por la eega, calculado en funcion del
precio de leche imptada, era addedor de 0,60 soles.

La segunda emgsa lechera imptainte del dep&émento es CARNILAC
(grupo peuano Gloria) que se instalé en 1998. Hay quexipar que el
grupo Gloria es la primera enggia lechera del Per( con ueaaleccion
diaria de méas o menos 500.000déde leche, principalmente captada en
el sur del pais, en la cuenca desduipa. Al instalarse en Cajarnar
Gloria ompi6 el acueto tacito con Nestlé sobitas aeas de influencia de
cada uno. Estoesponde a la voluntad del o de desavllarse
rapidamente: acaba de comprar la eesprlechera nacional boliviana PIL
y esta tratando de ganizarse atdedor de cuairpolos, Santa @z en
Bolivia, Arequipa, Cajaman y Lima.

Este gupo también esta empezando a etgodiatas de leche evaporada
Gloria, principalmente a Haiti. La enmgsa ecolecta en el valle de
Cajamaca unos 80.000 litis de leche al dia, de los cuales la mitad se
transforma en el sitio mismo en quesos (EdampmpEmano, queso fundido,
etc.), manjarblanco y mantequilla, y la otratpars transpdada a Lima
para ser convéda en leche evaporada. A su llegada a Cajearyaicon

la meta de ecolectar rapidamente 80.000 dir de leche diarios,
CARNILAC ofrecia 0,80 soles por ldr o sea un jgcio muy superior al del
mercado; asi, en dos afos, pudgalectar la cantidad deseada y luego
empezd a bajar su gmio de compra (todavia un poco superior al de
INCALAC).

Existe pues una coexistencia, en una misma zona geografica, de dos

sistemas radicalmente diéartes: el sistematasanal y el sistema industrial.
La competencia erédrambos se da esencialmente en dos niveles.
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= Abastecimiento de materia prima: INCALAC y CARNILAC desarollan
rutas y recolectan cada vez mds lejos, lo que incentiva a algunos
productoes de quesillo a dejar su ectividad para vender su leche a una
de las dos empresas. De esta manerg yano estan confrontados con las
estafas sobre el peso, con las variaciones del precio dd quesillo. Sin
embago, todavia queda bagante camino por recorer antes que ambas
empesas capten la totalidad del mercado de la leche, ya que muchos
ganades no entran todavia en los criterios de seleccion delas empresas
que exigen un minimo de 10 o 15 litros de leche por dia. Ademas, la
reputacién de IN CALAC en el campo es muy negativas de manera
bastante generalizada, los ganadeos no quieren a esta empresa. Critican
mucho los descuentos hechos debidos a lacdidad de la leche, & precio
variable en funcién de los proveedass, etc. El sistama quesillo es mas
aceptado socidmente, aln si los ganaderos saben que en la mayoriade
los casos los intermediarios y los queseros los estén estafando. Muchos
productoesde quesillo dicen no estar listospara se proveedass de leche
de una de las dos empresas En realidad, y como lo hemos presentado en
lapate refeentea losactores, cadaproductor definesu propia estrategia
en funcibn de 4« interés pero sobre todo de una serie de criterios
vinculados con el precio delalechey dd quesillo, con la facilidad (por
gjemplo, proximidad de un punto de recoleccén, de unaqueseriarural o
de un mercado), con losfactoresde coaccion (impuestospor lasempresas,
pep también calidad exigida por las queserias rurades o por los queseros)
y con la seguridad para mantener el mercado durantetodo el afio con
buenos precios.

A nivel de algunos pductos como el yogurel sector industrial de
productos lacteos se lanzeécientemente en la distribucién de ydgem
Cajamaca, imitando asi al sectortasanal que, desde hacestafios,
habia desaollado un mearado inteesante en esta ciudad. Haynbos
sistemas compiten fuemrmente en los mostraéasrde la ciudad, aunque

los pioductos atesanales sean de mejor calidad. En cambio, en la costa,
los pioductos industriales se imponen puesto que el yegiesanal se
consera menos tiempo y su zona de distribuciéon se limita a menudo al
territorio queseo.

< El caso del manjarblanco es dédate: la emmsa Gloria instalé en su
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fabrica de Bafios del Inca una linea dedpccion industrial (equipos
importados de Agentina) de manjarblanco que se vende con laanar
Bonlé y que se puede encontrar en todos losmeperdos de la costa.
Sin embago, esta mara no logra entrar al meado de Cajamaa,
donde los comprades son muy fieles al manjarblancoesianal.

A Gloria no le interesaba hasta ahora el mantecoso, producto

posicionado en un segmento tradicionaltgsanal muy difeznte al de
la marca Bonlé, per dos empleados de Gloria peipaion hace poco
en sesiones de capacitacion soblrmantecoso. Los quessrse hacen
preguntas acern de las intenciones de la eega. Estan mocupados y
se sienten amenazados. En periodo de crisis, todos lasadoer se
vuelven inteesantes para las grandes ezsps.

Paralelamente a estaglaciones de competencia, el sistema industrial
constituye un apoyo para el sectoreaanal. Recolectando cada vez mas
lejos, Gloria y Nestlé mejoran la accesibilidad de los quoeser los
productoes de quesillo. Ademas, hacienddtiggzar a sus pveedoes en
sesiones de capacitacion, las empresas fawrecen la difusion de
innovaciones que tienen impacto en todos los gaoader

La competencia erdrel sistema industrial y el de losemanos es
importante y conciare al abastecimiento de leche onato por el
precio de compra y la venta deoguctos. Per las elaciones engr
ambos sistemas no se limitanedaciones de simple competencia
existen fomas de cooperaciéon indiotas que constituyen un apoy
para el sector s¥sanal.

[@ ot

La competencia de los ppductores informales

La venta infomal puede apacer como una practica de competencia
desleal. Sin alquiler de tienda, sin pagar impuestos, los pequefios
vendedoes tienen menos costos quepecutir en los consumides y
pueden vender sus quesos mas baratos. En efecto, sepduiessirl en
Cajamaca tiene ventajas, gaulamente a nivel administrativo y fiscal, ya
que la legislacion actual no faeme ealmente a los quesar fomales.

Para ellos, la Municipalidad y el Ministerio de la Industria y dglsSiho han
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creado una legislacion muy estricta y hacen otagrmegulamente. En el
aspecto fiscal, los impuestos son feerpara los &sanos: jEng 10% y
15% de los ingrsos totales! Luego, en la fmadministrativa los queses
formales tienen mas obligaciones: imfiermensual a la SUNIAobligacion

de contratar a un contagdd&rdmites periédicos para mantener la licencia
municipal. Finalmente, los pductos de los comegantes egistrados son
controlados sanitariamente cada quince dias o cada mes.

La competencia de los ppductos adulterados

La adulteracion es una practica bastante comin en la costa, en cambio en
Cajamasa es muy poco desarrollada. La adulteracién se desarrollé mucho
en los &ios 90 a consecuenciadel “fujishock’. Para muchos repesentaba
una manera de gana dinero en un peiodo derecesion econémica. Hoy
esta practicaes una amenazaimportante para los que febrican buen queso.

Adulterar un queso consiste en cortarlo con harina para aumentar la
cantidad de producto obtenido. Latasa de harina afladida puede ser
muy variable y puede acanzar el 50% del producto terminado. H
producto que mas se adultera es € mantecoso. De esta manera, se
obtienen quesos de apariencia bastante similar a la del verdadews
mantecoso pero cuya textura es radicalmente diferente: son menos
compactosy mucho mas chiclosos al tacto.

Existen dos modos de venta de este producto. En el primero, el queso no
iene etiqueta y se esconde debao de los mostradores para evitar los
contoles sanitarios. El cliente puedecomprarlo preguntando por «queso
corriente paracremaw. En efecto, estos quesos son utilizados sobre todo
para cocinar, como en el caso de latipica salsa a la huancaina. Los
compradas saben que estan comprando un queso cortado con harina
y el precio reflejasu utilizacion parasalsas: se vende a 5 Nuevos Soles
d kilo en promedio, 0 sea ala mitad del precio de un buen mantecoso.
La venta de estetipo de productos nunca se menciona en los informes
oficiales. Sn embargo, este tipo de comercio existe, como lo puede
aestiguar esta vendedora del mercado mayorista de Tryjillo, quien
vende este tipo de queso:
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Soy vendedora desde 1995. Antes vivia en Espafa. Me fui a estudiar
alla unos afos [...] Aqui vendo mantecoso, questfry aenoso de
Bambamaza. También vendo jamén de La Libed. 'engo unos
cincuenta clientes diarios peapenas me alcanza para pagar nis
clases de decho. Quiey ser abogada... [...]. Me venden mantecdso
cortado con harina. Me lo vende un ambulante de BldRor vende
en todos los meandos mayoristas de la ciudad [...] Le compste
queso a 2 soles el Kg. Lewvendo a 4 soles. Durante la semana vendo
unos 10 Kg. jNo es, y de lejos, ebgucto que mas dinerme da!
Mi hemano también suele hacer mantecosdactyr a pair de
quesos de Bambanta; logra elaborar dos quesos con uno solm per

prefiere no etiquetarlos. Se venden a pedido. Bueno, no se engefian
mucho, se colocan debajo del mostrador para que no nosrstepf
el contolador sanitario...

Testimonio ecogido por L. Theeten, 2001

Pep existe otro caso vinculado con la disminucion del poder adquistivo de
los consumidores que generd en los Ultimos afios, segun las encuestas, una
baja importante del consumo de queso por pesona Desde entonces, |0s
consumidas se conforman con productos de baja calidad e induso
ligaamente cortados con harina. Muchos de estos quesos cortados tienen
una diqueta que a menudo imita la de los buenos productos Estos
mantecosos se venden entre7 y 9 Nluevos Solesel kilo en promedio (un buen
mantecoso cuesta mas o menos 10 Nuevos Soles el kilg). El precio
demuestra a los consumidores que se trata de un mantecoso de baa
calidad, pero no especificamente que setraa de un queso cortado. Peo los
consumides no £ dejan engafiar y saben pafectamente que los quesos
cortados existen. Loslugares def abricacion de estos quesos son, paralacosta
cercana, pequefios pueblos ubicados en la periferia de Tryjillo. Luego son
distribuidos en vearios mercados de las ciudades de la costa (Theeten, 2001)

Este tipo de falsificacion plantea multiple®plemas y cuestionamientos. En

primer lugar se trata de una competencia desleal. Estoduptos mas
baratos pueden sergberidos por comprades que estan mas atentos al
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precio que a la calidad. Ademas, esto perjudica mucho la imagen de
calidad de los mductos de Cajamaa pogue los consumides pueden
pensar que estos quesosyEnen diectamente de la&gion, ya que tienen
etiquetas falsas. Esteginlema de etiquetas esta vinculado con@bl@ma
del registro en el Indecopi. Muy pocos queseregistrabn su maga: si lo
hubiesen hecho, estarian mejartpgidos contra este tipo de falsificacion.
Finalmente, a una escala mayoodemos intepganos sobe los modos
de poteccion y de mejoramiento de losog@uctos locales de fuer
tipicidad: ¢ De qué ventajas dispone el sistema qudseCajamara para
ser mas competitivo en el mado nacional y para evitargirlemas como
los de la falsificacion?

La evolucion del mecado y las esperas del consumidor

Varios elementos constituyen el origen de la evolucién de la demanda en
productos lacteos en Cajamar La instalacion de la engsa minera
Yanacocha por ejemplo, deseampefi6 un papel importante en este
crecimiento. En efecto, la gsencia de esta engga transfand la
economia urbana de lagion: jLa mina pagaria en sueldos 9,6 millones
de délaes al afio! El ecimiento del nivel de vida de los panos que
trabajan alli y el nivel, ya elevado, de los extraigeque llegaon a
Cajamaca para trabajatuvo un papel impdante en la demanda de
productos lacteos. Ha dinamizado mucho la actividad coaieen
Cajamaca, paticulamente la de las tiendas queseras, como lo coafir
un estudio de ITDG (Aleman traga et al, 1998).

Las exigencias en cuanto a la calidad también se han acentuado y hoy
cada vez mas consumiderquieen buenos mductos y saludables. Por

otra pate, los nuevos ciudadanos tienen modos de consumo un poco
diferentes: amctian mas los quesos afinados como el brick, el tilsit o el
edam. Esto tienepeicusiones en la gama deguctos que se aficen en

las tiendas queseras, que hoy es mas amplia.

Los modos de consumo se transfan, lo que confina el éxito de
productos como el yogury la mozzaella. La primera pizzeria de
Cajamaca abri6 sus putas hace cinco afios, y hoy en dia acaba de abrir
la séptima.
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El crecimiento del turismo y el desamollo de la imagen de
calidad de los poductos lacteos

Segun el MITINC, el turismo en Cagamarca esta en pleno crecimiento
desde 1992, después de una bga a partir de 1980. De esta manera

pasarn de 40.0Q0 turistasen 192 a85.000 en & 2000y casi todos

son peruanos. Este crecimiento turistico tuvo repecusiones directas en el

sector lechero artesanal: |a demanda en cuanto a la calidad y a la
cantidad aumenta constantemente

Paralelamente, se desarrolla la imagen de calidad de los productos de
Cajamara. Los turistas compran cada vez mas productos lacteos
reconocidos por su calidad. Lamayoriade las tiendas quesaas de marca
renombrada dirman que sus ingresos dependen del turismo en el orden
de 40% a 50%. Sin esta afluencia exterior, el consumo local seria més o
menos constante.

Existe pues una relacién directaentre el turismo y el sector de losproductos
|&cteos artesanales, entre la imagen turisica de Cajamarcay la de sus
buenos quesos. Los queseros entendieron bien su importancia y tratan de
organizar campafias publicitarias valorizando este vinculo.

Podriamos citar otros factores externos ya evocados a lo largo de este
estudio: por ejemplo, la situacién politica y econdmica del pais, los
fenémenos dimaticos desfavorables, los problemas de contaminacién de
la mina, las importeciones de productos lacteos, las exigencias de los
supemercados de dificil acceso, etc. Cada quesero debe conocer todos
los factores externos, juzgar su importanciay saber tomalos en cuenta en
su estrategia de desarrollo. Las encuestas reaizadas muestran de qué
manera los mas dinamicos se adgptan a las nuevas condiciones,
diversifican su gama de productos, mejoran su presentacion, organizan
campétfias publicitarias, se protegen registrando su marca mejoran la
calidad y seben aprovechar € turismo.
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Los factores intemos de cada empesa

Las estrategias de los eraparios povienen de fact@s extemos peo
también de un ciér nimeo de factoes intenos, como la personalidad del
empesario, sus objetivos, su salbecer la oganizacion intara de la
empeesa, el modo de gestion. Estos elementosfuanalizados en la pgar
referente a los actes. Recatemos que la mayoria de los quesehan
sido considerados como «buenos padte familia», que no toman muchos
riesgos, que administran su em@a de manera muy personalizada y
centralizadora y no delegan nada. Los fagtogque pvienen de estas
actitudes constituyen mas bierefros al desenllo. Los méas dindmicos,
solamente cuabro cinco queses, no foman pate de este tipo y suptar
crear en su empsa condiciones favorables a su dedlar

Las extemalidades pasivas de la concentracion de
actividades

La localizacion de la pduccion quesera genera nuosas extaralidades
pasivas que pueden ser activadas por los qpgeser

En efecto, la concentracion de actividades en un lugar dadimger
efectos positivos de gximidad.

Esto nos llevo a establecer un primer coade analisis de estos efectos
positivos de prximidad (ver Requiebesjadins, 1998-1; y Ramos; 2001):

e La busqueda de soluciones técnicas ganizacionales se efectia en
prioridad a la ppximidad, lo que explica la rapida difusion de los saber

hacer locales demtrde una concentracion:;

e La proximidad favoece el cecimiento enddgeno basado en las
extemalidades de capital humano;

» La proximidad de los act@s genera una confianza mayor y una mejor
reputacion, lo que pmiite minimizar los costos de transaccion;

e La proximidad de las empsas favaEce elaciones de competencia-
cooperacion engrellas;
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* Pemite desamllar competencias colectivas en un sector deiteado;

e La concentracion de emgsas en unagion atrae mas clientes: de esta
manera, el meado se amplia;

» Se da una fuée competencia en la concentracion por la especializacion,
la division del trabajo, generando una mayadpctividad;

e La fuette interaccién endr los actoes facilita e induce un apndizaje
productivo, tecnolégico y conmal mas imporante;

« La existencia de la concentracion facilita la accion colectiva para el logr
de objetivos comunes.

Para esumir, podemos afinar entonces que la gximidad genera
extemalidades favorables al conjunto de las unidades deimsyrstria
Rural (AIR), fomando una concentracion, lo que mpée decir que el
crecimiento de una emgsa se debe a susgips esfueros pep también

a las extemalidades @adas por las demas. En una palabra: el impacto del
conjunto de las empsas es aumentado por las endaidades gducidas

por cada una de ellas en las demas.

En el caso de las actividades queseras de Caambemos podido
verificar este sistema. Sabreste asunto, los elementos de discusion ya
fueron presentados en la parde los ecursos especificos.

La respuesta de los actess a estos facta@ms y la
activacion individual de los recursos especificos

Los diferentes factores que acabamos de va: externos, internos y
extemalidades pasivas de aglomeracién influyen en las estrategias de los
actoes y paticularmente en su nivel de activacion de l@&sursos
especificos. Encontramos dos nivdes de activacion que pueden
complementarse pera la vez oponerse: las estrategias individuales y las
estrategias colectivas. Hoy apramos esta cordntacion en Cajamea en

la medida en que todos los quesstuvieon un desawollo individual, peo

se dan cuenta de sus limites y gaieoganizarse. Para entender mejor la
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situacion, pesentamos aqui cuatr estrategiasepresentativas de los
posibles modos de valorizacion de las potencialidades dairieren el
plano individual.

El pionero: el Chugurano

En la primera pae contamos la historia del Chugurano que tiene una
trayectoria muy original ergrlos ques@s de Cajaman. Es un queser
muy dinamico, siempr esta innovando, desaltando nuevos ductos,
nuevas estrategias coroiles. En especial difundié la fabricacion del
queso andino tipo suizo en la zona y dedlér las pesentaciones
individuales del mantecoso. Este fabricante dsdymtos lacteos supo
activar en beneficio mpio, varios ecursos especificos del iagrio. De
esta manera, entendi6 femtamente las ventajas generadas por la
concentracion de las actividades queseras en eltdeygauto y oe6 una

red de elaciones bien &culadas hacia adelante y hacia atras. La figura
32 ilustra la amplitud de laed de este quesea principios del afio 2002

y su dinamismo en térinos de busqueda de rmmados. Apovechando los
efectos de mximidad y de ocupaciéon del tdorio, su estrategia de
desarollo comecial se basé en la apera de varias tiendas queseras que
compiten ent ellas mismas. Hace algunos afos, su estrategia también era
basada en la apgaera de tiendas queseras, @ean ciudades difentes.
Hoy estan todas concentradas en el odmstorico de Cajamaa. Acaba

de abrir su cusa tienda, a medio camino de dos de las otras. Esteacuar
tienda fue abi¢gm con un nomte difelente, con el lego «para los
viajeros»; distribuye sus @ductos con una mea difeente de la maa
tradicional, conocida yesspetada de la engwa. Esta estrategia, a pesar
de sus costos, page sembrar @itos y le penite a la emprsa Chugur
desarollarse nuevamente después de algunos afios de dificultades.
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Figura 32 : La red « Chugurano »

El grupo familiar: Los Vigo

El grupo de los o también es original. Se trata de dosnteatos
oriundos de un pequefio pueblo del valle de Jequetepeque, que se
especializasn piogresivamente en la fabricacion deoguctos lacteos,
después de haber epdido a fabricar mantecoso con su reagrsu
abuela, uno de los heanos @6 su empesa en Lima y el air en
Cajamaca. Este ultimo se apoya mucho en lesursos del tatorio para
desarollar redes con los pductoes y con el me&ado (estaurantes,
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tiendas queseras, supwncados) y para diversificar su quuccion y
desarollar su emprsa.

El recuado a continuacion detalla etcorido de estos dos hmaanos y
evidencia la originalidad de saaorido y su dinamismo.

Asuncion y su ddeaOgoriz, a unahora de Cajamarca bajando el
vale de Jquetepeggue es con Agua Blanca la cuna del queso
mantecoso. Hace 80 afios atrés, la bisabuela Vigo fabricaba de
manga muy artesenal un queso untuoso, cramoso, parecido a la
mantequilla a granel: & queso. Las mujeres machacaban entonces un
guesillo previamente lavado en una piedra (el batan) con un rodillo
grande de madera (el chungo). Se necedtaba tener una habilidad
manual paa saber machacar y estirar el quesillo alavez. Vendian su
gueso en Magdalena, la aldea vecina, en la ruta que va dede
Cajamara hasta lacosta B ques fue goreciado muy répidamente y
gente de la costaveniaacomprarlo. jPor su parecido con la grasade
chancho, lo llamaron mantequeso y luego mantecoso! Ambos
hemanos, Herman y Alberto, observeban a su abuelay luego a su
madee y después empezaron adar unamano por lo querdpidamente
apendieon d arte de preparar un buen mantecoso. Emprendedas,
muy pronto se dan cuenta dd provecho que se podiasecar. En 1945
empezan con un pequeio negoco en Ogoriz con un amgo:
compraban queso a sus vecinos, unos 200 Kg. por semana, y lo
vendian en Casagrande un prospero complejo azucarero de lacosta
en La libertad. Luggo, a medio camino entre Asuncion y Cajanarca,
en Yumana (didgrito de San Jian), creaon una pequefia queseria
donde fabricaban 300 Kg. de mantecoso por samana que vendian
localmente. Deciden entonces ir alaciudad paraprobar suerte Serian
los primeros en abrir una queseriade mantecoso en Cgamarca. Muy
rapidamente otros losimitaron. En los afios 70 produjeon entre 3.000
y 3.500 Kg. de mantecoso que se vendia en Lima. Sn embargo, en
1990 el pds enraen crisis, ciaran supermercados en Lima, los Vigo
pierden susmercados y empiezan | as dificultades parasu empresa Los
hemanos deciden separarse y cada uno crea su propio negocio.
Alberto crea PROVILAC en Bafos del Inca y Hernan, mas
empendedorecide crear una unidad de fabricacion de mantecoso
en Lima, paa estar presente en el principal mercado del Perd. Ambos
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hemanos se organizamn de manera diferente. Alberto prefirid
guedarse cerca de los productogs de leche y de quesillo y
divasificarse, con una estrategia comercial que puede definirse como
«un producto, un mercado». Ataca entonces tres mercados con un
producto para cada uno: mantequila a pedido para las tiendas
queseras de Cajamarca mantecoso para los supeameicados de Limay
mozzadla paralas pizzerias delima. Abrié una oficina comercial en
Lima. El negocio prosperd, lo cual le pemitio criar a sus ocho hijos en
las mejores condiciones. Estudiaron en reconocidas universidades de
limay se graduaron de &ogado, médico, ingeniero, administrador,
profesor. jPeo hoy, todos paticipan en el negocio familiar!

Por otro lado, Hernan también logré especializarse en la venta de
mantecoso en los supermercados Santa Isabel, mercado en el cual
ambos hermanos estan actualmente en competencia. El seorganizade
maneradifeente y se abastece de uno de s sobrinos que se quedd
en Cgamarca y le provee quesillo.

Bgo el impulso de los hijos de Alberto, PROVILAC mejora su
heramienta de produccién, se diversifica nuevamente, propone ahora
yogut, aumenta sus volimenes de produccion y podria volverse el
negocio quesero mas importante de Caamaca s logra superar
dgunos problemas administrativos y financiecos. Hoy, Provilac se
inteesa mas por la calidad de sus productos, por U presentacion, por
lanzar una nueva maca. Richard, el abogado, traa de obtener una
Apelecion de Origen Controlada para el mantecoso de Cgamarca.
iEn & Per(, solo € pisco obtuvo ede sello de origen!

La historia de los Vigo es notable por méas de unarazén. H camino
recorido desde Ogoriz, pequefia aldea de los andes, hastalima; la
constitucion deun grupo familiar Vigo, grupo informal pero con fuertes
relaciones de familia.. Los dif eentes ectores aprendiesn en un primer
tiempo d oficio con unfamiliar y luego seespecidizaron paracontribuir
de manera eficiente a la buena marcha del grupo. Los conflictos
generan nuevas actividades, nuevas empresas. Estegrupo tiene todas
las ventajes parapoder domina la actividad quesera de Cajamaca,
sin embargo, las dificultades crénicas detesorerialos debilita...
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La red calidad: El Queseo J.V.

Este queseo, sefior JV. valorizala calidad de sus productosy toda su red
esth organizada alrededor delabulsqueda de garantias decalidad . Con sus
proveedas mantiene relaciones comerciales estrechas, fieles, basadas en
laconfianza ya que, sgun él, la relecion directa con el proveedor es una
manera de asegurarse su leatad. Muchos queseros cuando quieen una
materia prima de buena calidad desarrollan relaciones de este tipo. H
recuadra continuacion resume € modo de abastecimiento de este quesero:

Todos lo sdbados voy al ncado de Chanta para comprar ni
quesillo. Para ir y transptar la mecancia alquilo el pequefio camiop
de un amigo mio, quien pasaexogeme a las seis de la mafana.
Llegamos al merado como a las nueve. Baeamos el camién a I3
entrada del pueblo, a&a a la plaza del meado, y esperamos |3
llegada de los mveedoes. Mientras tanto, voy a desayunar dongle
Reyna... Como a las 9:30 llegan losygedogs. Uno me trae queso
fresco. Yo le ensefié a hacerlo. Me trae los quesos en tubos de [PVC
para que penanezcan bien amoldados [...]armbién tengo un
proveedor que me vende un quesillo de muy buena calidad, sigui6
cursos de capacitacion para eqter a fabricarlo. &do este
quesillo en Lima a 8 soles el kilo. Es para el consumectlir, no para
fabricar mantecoso. Al preedor le pago 5 soles el kilo durante todo
el afio. De esta manera estoy segde que me va a @reer
regulamente y que el quesillo siemgpsera de buena calidad [...] Lo
otros poveedoes me venden un buen quesillo geeotectann para
mi en su aldea. Siemgpago 50 céntimos mas que loostquesars
que se encuentran en la platafar jY mi balanza muestra el pes
exacto! Mis poveedoes ya lo saben, por esta razén trabajanjos
juntos desde hace varios afios... Actuando asi es como se corjsigue
buena calidad. Si uno va a la platafar con una balanza falsa
siempe conseguira quesillo de mala calidad.

U

[®)

Algunas veces este quesesdelanta dinera sus poveedogs e incluso
apoyo el inicio de uno de suwecplectoes, quien @6 su popia fabrica de
mantecoso. ¥nhde su prducciéon en Cajamea a una tienda especializada
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en poductos lacteos y a un pequefo cariagrte a quien un amigo habia
recomendado su pducto. Estas emgas se hacen en taxi y se pagan a la
semana siguiente. La cantidad varia en funcién de las necesidades del
cliente y no hay contrato fijo.ambién tiene unaed impotante de clientes

en las ciudades de la costa (Pacasmayo, Chiclapgilloy que se
constituyd poco a poco pasando la voz y gracias a la seriedad de su
trabajo. Bmpoco hay contrato escrito: los clientes llaman el lunes para
hacer sus pedidos. Durante el dia verifica si se hizo la tremsfier de
dinero a su cuenta y en la noche, a las sietegegatta merancia a un
transpotista que la lleva a su lugar de destino.

La utilizacion de quesillo mejorado es un buen indicador dd
posicionamiento de este quesern un sistema de calidad. En efecto, de
ahora en adelante exige de susveedoes una ciga calidad de la
materia prima. El quesillo mejorado pesponde a un pceso de
fabricacion del quesillo introducido por el Servicio Nacional de
Adiestramiento en Trabgo Industrial (SENATI) e ITDG (Intermediate
Technology Development @Gup), en la zonaural cecana de Cajamea,
desde hace unostrafnos. ITDG ganiza asi capacitaciones en difdées
aldeas de la zona, en funcién de las demandas de los genader

El recuadr a continuacion detalla el proceso de fabricacion de ede quesillo
mejorado, tal como lo hacen dertos ganaderos de lazona de Chanta

Previamente, los pductores se lavan las manos antes ddeép y
luego limpian la ule de la vaca con agua y jabdn y después la se¢can
con un trapo. Luego defian ecolectando la leche en un balde
limpio. Cuando se tetina el odefio, vieten la leche en una ollg
limpia filtrdndola con un trapo para sacar todas las iegas que se
colaron durante el defo. A la lecheetién odefada se le agga

directamente el cuajo, sin calentamientevi. En cambio, después
de que se enfria la leche, se calienta al fuego hasta alcanzgr una
temperatura de 37-38 grados (se verifica la temperatura de la misma
manera que se verifica la temperatura de un biberén) y se le afiade el
cuajo industrial mezclado con aguavda y sal. Los poductoes

utilizan en pomedio una tasa de cuajo para 1@dite leche (unos
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250 ml). Se espera unos 15 minutos que cuaje la leche, calentapdola
progresivamente al fuego. El hecho de calentamercuajar méas
rapido y apaentemente, separar mejor la caseina debs@rando
la leche esta cuajada se saca del fuego y st @r cubitos
cuidadosamente con un cuchillo para separar elbsdelr cuajo.
Luego se saca el swecon una taza limpia y se amolda la cuajada
en una panera, pnsando el quesillo para que salga todo ebsler
totalidad del ppceso toma mas o menos una hora y media, desde el
ordefio hasta el amoldamiento.

El proceso tedrico, es dectal como se ensefia en ITDG o en el B,
implica cietas etapas que los qauctoes no siguen de manerg
sistemética. Por ejemplo, se aconseja pasar todos los utensilio$ por
agua caliente antes de su utilizacién y haceelpas de alcohol con
la leche para ver si no estd infectada, opgrocos ganades
desinfectan sus utensilios antes de utilizarlogymrsegun ellos, quital
mucho tiempo. En cuanto a laysba de alcohol, losqutuctotres solo
la hacen de manera esporadica ya que, segun @llosirve para
nada hacerla cada vez»

Este quesillo mejorado tiene varias ventajas:

= Para el productor de mantecoso quese interesapor la calidad desu queso,
este quesillo esaxa generalmenteexento de gérmenes patbgenosy tendra
menos cuerpos extrafios como polvo o pelos de animdaes que € quesillo
tradiciond. La calidad sanitaria del mantecoso serd4 entonces mejor y su
fabricacion menos laxga (os queseros se demoran mucho tiempo limpiando
el quesllo y quitandole sus impurezas antes de la fabricacion del
mantecoso). Ademas este quesillo tiene menos agua (es mas compacto,
menos deleznable), lo que esimportante para su tiempo de conservacion.
Fnadmente, el mantecoso preparado con quesillo mejorado es apreciado
por los consumidores. el 81% de las personas interrogadas lo encuentran
«mds sabroso que los demas» (Guégan, Theeten, 2001), «mas CremMosos»,
«de mejor textura» y de «color irrepiochable;
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= Para el mismo productor de quesillo, las ventajas son sobre todo detipo
economico. En efecto, paa fabricaa un Kg. de quesillo mgorado, los
productoss necesiten menos leche que paraun quesillo tradiciond: entre
6 y 8 littosde lechepara un Kg. de quesllo mejorado, contra9 a 10 litros
para el rradiciond. Eda diferencia proviene de la mejor separacion entre
caseinay suero en el caso del mejorado. Ademas, sevende generalimente
mejor que el quesillo tradiciond (entre 20 y 50 céntimos mas por kilo).

A pesar de las nhumesas ventajas, pocos ganadefabrican quesillo
mejorado. ¢Por qué? Se diarvarios elementos despuesta durante las
encuestas:

e Primeramente, las capacitaciones todavia eomntes en laegion.
Muchas personas no han oido hablar de esta técnica;

e La segunda razdén invocada es ddeor practico. Como el defio se
efectta en el campo, a menudo lejos del domicilio, los gassmader
prefieren cotar la leche en el mismo lug&in efecto, es mas facil llevar
a casa dos Kg. de quesillo que 2®éstde leche...

« La tercera razdn, que es detémante, esta vinculada con ladaciones
comeciales ente poductoes de quesillo y comprades (intemediarios
0 quesers). En efecto, es mmue estos Ultimos valoriceralmente la
calidad. Si el prcio por Kg. es a veces superiel peso siempr esta
subestimado. Este clima de desconfianza no incentiva addscpoes
de quesillo a cambiar sus costussr

Ede tipo de quesero gprovecha entonces, de manera activa, algunos recursos
especfficos del territorio. Pimeramente, juegacon laimagen de calidad de
los productos lacteos del depatamento y se posicionan en este sistema
También aprovecha la concentrecion de las actividades queseras de esta
manerapuede desarrollar rel ecionescortasy fidelizad as con wus proveeda@s
y saca provecho de las capacitaciones que ha recibido por parte de los
productoes de quesillo para mejorar lacalidad de su materiaprimay, por lo
tento, de su producto terminado, el mantecoso. Aprovecha entonces la
presenciade las diferentes instituciones de capecitecion de lazona
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La diversficacion y labUsgueda de mercados en la costa: Huacaxiz

La empesa Huacariz tiene una estrategia difée que las anteries. En
efecto, se distingue por la diversidad de losdpctos que oéce, su
constante deseo de innovaciéon en lax@sos, su ganizacion comeial

local y su busqueda activa de nuevosaados en la costa. Su meta es
posicionarse en nuevos segmentos cardyetos de buena e incluso de
muy buena calidad e irnentar pananentemente sus pas de merado.
Cuando uno visita la emgsa, entiende rapidamente la situacién: un
crecimiento muy rapido, dificil de cowlar Apenas egrsado de la
universidad y queriendo valorizar la lechegucida en la chacra familiar

el sefior C.Vse lanz6 en el negocio de la quesettiesanal y en algunos
afios se conuii® en uno de los quessrmas impdantes de Cajamea.
Instalé su unidad en la casa famijlimna gran mansién colonial. Al
principio poducia en la cocina y luego necesité una habitacidon entera;
ahora utiliza casi la totalidad del espacio, jincluso, en el patio fabrica el
manjarblanco! Entonces, la visita a la eegares también a la de una linda
casa colonial. Hoy constye una vedadera fabrica que deberia empezar
a funcionar a final de este afio, después de vagimasos debidos a
dificultades de financiamiento. Las llaves del éxito puedsamirse en ¢is
conceptos: una gama deoguctos impdmante, innovacidon constante y
organizacion comearial adaptada.

La gama de mductos: «jHay queesponder a la demanda de los
consumidoes y poponerles entonces todos looguctos tradicionales de
Cajamaca, peo también hay que saber lanzar nuevasiymtos en el
momento preciso!» Esta formula del empresario fue bien aplicada:
Huacariz, de maneraqgresiva, se @anizo6 para poder pponer toda la
gama de prductos lacteos wmsanales de lagion, paticulamente del
quesillo mejorado pasteurizado, del mantecoso, del queso andino tipo
suizo, de la mantequilla, del manjarblanco y de los quesos mas firms. Per
sobe todo, fue C.V quien intodujo el yogut en Cajamara, fue un
verdadep éxito y lo sigue siendo hpog pesar de la competencia; sigue
siendo el yogurmas apeciado y mas vendido en Cajarmear

La innovacion constante: C.\éiempe esta buscando nuevosoguctos,

nuevas técnicas, nuevos equipos. Comepece a la sociedad intelectual
Nueva Acropolis, viaja mucho y amecha para documentarse y hacer
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nuevos contactos. Piomepara la elaboracion del yoguambién fue el
primero en ofecer el yogur de saldco Sambucus peruvianiscuya
utilizacion se desawnll6 mucho durante estos ultimos afios. Ahora hasta
Gloria lo ofrece. Bmbién esta tratando de lanzar quessdo con hierbas

y diferentes plantas amaticas. En cuanto a mejorar ebpeso, acaba de
firmar un contrato con Aristides Camacho, el inventor de la «maquina
automatica», para fabricar manjarblanco, que acaba de ganama pr
nacional de la innovacion.

La organizacibn comeial: Su estrategia es ocupar régo, estando
presente en el mayor nuroate puntos de venta posible. Actualmente esta
llevando una gran ofensiva tanto en Cajarmatomo en la costa. En
Cajamaca abrié una tienda en la casa de susepag@linto a la unidad

de poduccién. Es su cemtrde venta al por menal por mayor y para la
expedicion. Distribuye en casi todos los puntos de venta aliugins
alimenticios de la ciudad, «hay que estaggente donde la competencia
esta pesente», y de esta manera (e8pera poder competir con Gloria,
que se instal6 con la misma estrategia hace dos afios solamente. En
complemento, Huacarizealiza campafias de degustacién a través de
pequeiios kioscos instalados en la entrada de los negocios mas
importantes. En Cajamea es mas que todo el yogwau poducto estella,

que se distribuye asi. En la costa, Huacariz trata de hacer lo mismo con
distribuidoes especializados engados de abentar el mecado, pev en

este caso con mantecoso.

Imitando a Huacariz, ais fabricantes de pductos lacteos se lanaaren

la fabricacion del yogurque, en menos de cinco afios, se ctidvén un
producto muy popular y muy agriado por los nifios. El yodwse convitid

en un ppducto de moda. En 1993 su consumo era casi hulchpgres
uno de los ppductos es#lla. El poceso del yogtitha sido objeto de varias
sesiones de capacitacion por tpade oganismos especializados en
Cajamarca, lo que demuestra su imgaorcia. En el sector imsanal existen
cuatro sabogs difeentes: fesa (50% de las ganancias), pifia, durazno y
salco. Aunque para su fabricaciéon se necesita leche de muy buena
calidad, y por lo tanto més cara, es ebducto que da mayor valor
agregado a la leche. Cada dia, el yagar vuelve mas asequible para la
gente de bajoscursos pajue se msenta de difentes fomas: se puede
comprar en envase individual, en botellas de medio titde un lito.
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Vendido en envases individualepesenta pues un gaseducido para el
consumidor cuando para el queses la foma de venta magmntable. Este
producto demuestra la capacidad de los qusgmara adaptarse a modas

y a evoluciones del gusto del consumiddéoy, aunque no lo fabriquen,
todos los queses lo venden en sus tiendas, buscando ampliar su gama
para alcanzar mas clientela.

Estamos pues, enggencia de una zona al sur del dpaento de
Cajamaca que tieneecursos especificos originales (pastizales de
calidad, paisajes, turismo, sabacer..) que han peritido el

desarollo del sector queseriaarales por pae de actes eng los

cuales se han distinguido algunos, ya que entemdiarimpotancia

estratégica de este itiéwrio y supieon utilizar los ecursos para su
beneficio. Otos actoes, al ver el éxito de los prinoe y sin haber
entendido necesariamente la intpocia de losacursos especificos
del teritorio, también se lanzan en este sectdllos apovechan las
extendidades pasivas de aglomeracion de las empresas ya

implementadas y muchos solo se confan con una actividad que
asegura los ingsos diarios de la familia. Sin embar algunos se
dan cuenta del potencial delritario y de las exteralidades de la
concentracién entonces empiezan, a su vez, arolésagstrategias
interesantes en cuanto a la calidad, el turismo, etc. Luego] la
concentracion se autoalimenta ga&rsus @pios activos especificos g
ventajas pasivas: la mano de obra calificada, la imagen del huen
queso, los sabdracer técnicos y comaales, etc.

La activacion de los lecursos a nivel colectivo

El sector queser de Cajamama alcanzé un nivel de estturacion
impotantg vinculado con la activacion, a nivel individua, de las
extenalidades del teitorio. En efecto, muchos quessr apovechaon,
activa o pasivamente, las ventajas delittgio y de esta manera
desamllaron su actividad. Este nivel de estruracion impdante ha
pemitido el desamllo de un cieio nimep de acciones colectivas definidas
como «la accién de un gpo, motivado por un objetivo comun, para

148



Queserias Rurales en Cajanaar

producir un bien colectivo o un bien comuin» (Olson, 1992). La accion
colectiva, segun Nadvi y Schmitz (1994), es el elemento gqumitpezl

paso de las ventajas pasivas a las ventajas activas a nivel de una
concentracion de emgsas. Se hacen entonces variagpntasaferentes

a la ceacion de bienes colectivos o de bienes de clubes durante este
proceso que también implica exclusiones. Bcpso de evolucién de una
concentracion de AIR que la hace pasar de un estado caracterizado por
ventajas pasivas al estado caracterizado por ventajas activas, lo que
llamamos activacion, es o y dificil ya que es la puesta en comidn de
estrategias individuales en una estrategia colectiva. A todo esto se afade
el hecho de que las concentraciones de AIR sopagrde bajo nivel que

se caracterizan sabtodo por efectos de extalidades pasivas (Nadvi,
Schmitz, 1994). Esto plantea una serie dibjfgmas: ¢ Qué se puede, qué

se quiee mutualizar? ¢Qué tiempo, qué giar qué diner estd uno
dispuesto a inveir? ¢;De qué manera se pueden dioar las acciones?
¢,Como se pueden coolar los “free riders”, es decirlos pasajers
clandestinos? ¢(Coémo administrar los fendmenos de exclusion, los
conflictos? La accidn colectiva, para ssslmente funcional, tiene que estar
basada solertodo en la confianza eaios actoes. Esta confianza es una
base impotante del capital social (Coleman, 1990). En Cajamaeste
capital social se encuentra en varios niveleseiagiones solidarias de los
campesinos de Chanta, el tejido socialdo por lasandas campesinas

en Bambamara y las elaciones comeiales y de amistades eatlos
guesars de Cgamarca. Podenmos interroganos entonces sobre la
imporntancia de estaglaciones y desde luego del capital social como base
para cear acciones colectivas que activan las ventajas pasivas del
territorio. Nos hemos inteisado, desde este punto de vista, @s tr
dinAmicas existentes 0 en gestacion: la Asociacion dduftoes de
Derivados Lacteos de Cajarmar(APDL), la de Bambamea, APL «Los
campesinos» y la idea desaxcion de un comité dequluctoes de quesillo
mejorado. Pesentaamos la APDL, la cual fue pcularmente estudiada
durante las practicas y luego éanos algunasferencias a las otras dos.

149



Frangois Boucher / Marie Guégan

La APDL: una for ma de accidon colectiva “activable”
y potencialmente “activante”

Historial de la asociacion

La APDL (Asociacion de Bductoes de Derivados Lacteos), quewgop a

la mayoria de los pductoes de derivados lacteos de Cajaraares de
creacion muyeciente. Naci6 en setiemtbde 1999 gracias a la ayuda de
una técnica del SENA de un doctor veterinario quien eseditor de un
laboratorio de analisis, y al apoyo logistico de la Camara de Cionger
Cajamaca. Los origenes de esta asociaciéoresentan a julio de 1997
(Grezes, 2000). En aquella época, ITDG, junto con diversas instituciones,
habia oganizado un curso-taller s@bia fabricacion y la comaalizacion

de los poductos lacteos. Durante esta sesién de capacitacion, una comisién
se eunié y se fonalizé dento de una mesa de cone&idn, gupo de
reflexion que eunié a varias instituciones de Cajagsay a 11 quesey
(Grézes, 2001). Esteypo habia definido los siguientes ejes efexion:

e La exigencia, cada vez mas immite, de ppductos de calidad en el
mercado;

e La falta de calidad de la leche;
e La amenaza del meado infomal y de las queserias de la costa;
 La falta de infanacién efeente al contol de calidad de los pductos.

Este gupo se eunié durante dos afios de manera mas o megoar
hasta constituirse en asociacion en 1999. El 27 de se&ed#¥r1999
participaon 39 personas en launién donde se elabor6é el acta de
constituciéon de la asociacién. Segun #dtalo 8, sélo se aceptaban a los
productoes de derivados lacteos y a los camamites. Se excluia de la
asociacion a los intexediarios y de hecho, a los quessrinformales al
igual que a los vendedzs de la calle. En el segunddi@rio del acta se
definian 11 objetivos ambiciosos que mostraban el cam@oaido en la
reflexién durante estos dos afios de existenciam&dbiEl principal aspecto
que esaltaba de estos objetivos era Bogupacion por mejorar la calidad
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de los poductos lacteos de los asociados y eso enedifes niveles
(Grezes, 2000):

e Por el contol y la cettificacién de los mductos;

e Por la paticipacion de la asociacion en la elaboracion denaor
técnicas, en colaboracion con los servicios competentes (SBEN ATI,
INDECOPI);

= Por la estimulacion de lainvestigacion cientifica para mejorar las técniceas;

e Por la ofeta, a los queses, de capacitaciones cegpondientes a las
diversas fases de la actividad quesera.

Al lado de estos objetivos indicados estaban los objetivos muchos mas
pragmaticos que buscaba cada uno de los asociados:

e Luchar contra la competencia (competencia médr en la calle,
competencia de los quesos adulterados, competencia extranjera);

e Tratar de ganar mas dimegracias a una mex colectiva;
« Tener mayor acceso a fas de crédito o a diversas ayudas;

< Recibir las infomaciones e invitaciones que, de ahora en adelante,
transitaran por la asociacion.

Esta asociacion tuvo @blemas para iniciar sus actividades quoz al
principio no habia rdaciones fuertes entre los miembros y, por
consiguiente, no habia la confianza suficienteesalios para garantizar el
éxito de una accion colectiva. Para la mayoria era la primera vez que
participaba en un esfurpo comun de ganizacion; tenian muchas
esperanzas permuy poca experiencia. La mayoria de los miemlse
compotaban entonces como “free rider”, es decir, como pasgero
clandestino, esperando sacar provecho sin aportar realmente una
contribucion a la construccion colectiva. Ademas, y por falta de
experiencia, la msidencia y los miembs del comité dectivo no
desempefiaban bien su papel de dioacion, necesario para el buen
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desarollo de la asociacion. Sin emigar en junio del 2000 la APDL
obtiene una maa de cdificacion colectiva de la oficina de signos
distintivos del Indecopi que le peite comerializar, cettificando su
calidad, los diversos pductos lacteos fabricados o vendidos por los
asociados. Es la APDL la engada de conttar las nomas de calidad
higiénica y oganoléptica que habra definido para suslpctos.

En ese entonces, para organizarse drededor de esta marca clectiva, la
APDL se propuso formar dos grupos. en primer luga, una comision
independiente encargada de controlar los locales y € persona de
produccién. Esta comision tenia que estar compuesta por varios especialistas
de organismos extaiores. En segundo lugar, un colegio de expeatos
encagados de la evaluacion sensorial de los productos. Estos expertos
tenian que ser o asociados, 0 personas exteriores a la asociaciéon o una
mezdade ambos Desde entonces, se plante)d el problemade la definicion
de normas (normas de fabricacion, normas higiénicas (locales, pesond,
productos), normas organolépticas), mé& especidmente en un contexto
donde todo productor tiene un sebe-hacer diferente y tiene obligaciones y
esperanzas propiss. jLa fdta de medios, pero sobre todo la deficiencia
haciaeste sistemade la mayoria de los miembros, enterrd este proyecto!

En aquel entonces, la APDL se encontrabati a uneto impotante: cear

en el Perd una asociacion que, eritras cosas, sea capaz de luchar
contra la competencia desleal, de encontrar nuevosades para los
productos, de darse a conqai ciear eglas y namas de calidad en un
dominio donde no se habia hecho nada o casi nada.

Los primeros resultados

Después de é&is afios de existencia, se pudo hacer un primer balance de
las actividades de la APDL (Bouche&x001). Las actividade®alizadas
hasta noviemler del 2001 sumaban un total de 24 (sin tomar en cuenta las
actividades de funcionamiento de la asociacion) querudivididas en

ocho categorias:

= Actividades vinculedas con el funcionamiento de la AFDL. Se trata de
actividadesrealizadas por el consejo y laasambleay que tienen un caracter
inteno (reuniones menauales, sesones del consgo directivo, esambleas);
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« Actividades de capacitacion, a iniciativa de la APDL, solamente para los
miembros de la asociacion. Solo salizé una capacitacion de este tipo,
se trataba de un curso selel mejoramiento de la calidad dictado por
el doctor Haran Torres, esponsable técnico del gyecto de las
queseriasurales de Salinas en Ecuador;

« Actividades de fanacion para los mioempesarios de Cajamea. Son
actividades de capacitacionganizadas por instituciones ddates de
la APDL, a las cuales fuen invitados los miembis de la asociacion. De
esta manera sealizabn capacitaciones sabrel mejoramiento de la
calidad, comerciaizacion, elaboracién de proyectos, embalajes,
seguridad industrial, gestion, mifriologia de los alimentos, el método
Haccp, etc.;

« Actividades de ppmocién de la actividad quesera de los mieslae la
APDL. Se trata de actividades a través de las cuales busooysrse y
hacer conocer los pductos de sus miemis. Por ejemplo, se puede
notar su paicipacion en la feria de la ganaderia (Fongal) en Cajamar
y en la feria de mveedoes de tiendas y de puntos de venta en Lima, asi
como la ealizacién de afichesgmocionales para la na colectiva;

» Actividades de apéura hacia nuevos medos. La APDL, por ejemplo,
trat6 de paicipar en el ppgrama del ¥so de leche de Foncodes y
presenté un myecto de venta a supagrcados, etc.;

« Actividades de consejo técnico para que los mieste la APDL
mejoren su poduccion y desaollen sus conocimientos con el apoyo de
entidades exteries. En este caso, eldgrama de Desallo de la
Agroindustria Rural de América Latina y el Caribe (PRODAR@mvi6 un
método de autoevaluaciéon de la calidad de los quesos yooesor de
mejoramiento de la calidad;

» Actividades alkededor de la calidad y de la marcolectiva;
« Actividades corporativas. Bmocion de la APDL,apresentacion de la
corporacién, negociacién con las autoridades, con gEnismos que

apoyan a la asociaciéon y con las otras corporaciones. De esta manera,
la APDL realiz6 euniones con citas autoridades como &R, Pomperd,
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la empesa minera #¥nacocha. ambién se ha pvisto oganizar un
intercambio con el myecto de las queseriaarales de Salinas, en
Ecuador

Haciendo un analisis de las actividadealirzadas con los mient® de la
asociacion, se obtuv@r algunas conclusiones (Bouch2001):

< Las actividades de mayor éxito faarlas capacitaciones;

« A pesar del éxito, su impacto fue cuestionadaperconsideran que
cietas actividades de capacitacion, impuestas por las instituciones
organizadoras, no fuen adaptadas a las necesidades de los qseser

e« Hubo una tasa de ausentismo im@ote durante las actividades. Las
encuestas mostran que el 38% de los miend® no paicipé en ninguna
actividad de capacitacion y el 33%, en ninguna de las actividades.

Las encuestas hechas a los queseéambién indican que la mayoria de
ellos son muy criticos en lo que sfiere a las actividades de la asociacion
y no tomaon conciencia de losesultados obtenidos. Es @amue
esperaban esultados conetos, rapidos y que se puedan medir en
términos de impacto sobrsus popios negocios.

Dos ejemplos ilustran las actividades llevadas a cabo por la APDL durante
estos dos ultimos afios, asi como lasbfmas encontrados:

e En Julio del 2000, con el apoyo deloyecto SIAL, los queses
elaboraon un modelo de evaluaciéon para susdoictos. El modelo, una
vez apobado, fue utilizado para calificar el mantecoso en la feria de la
ganaderia que tiene lugar todos los afios, a finales del mes de julio, por
Fiestas Patrias, pues llega gran nlomde turistas de todo el pais. Fue
una opotunidad para pmover la imagen de la APDL y de sus
productos. Se pisentaon dos poblemas durante el aamen. En primer
lugar, los miembbos mas impdantes de la asociacion expusiersus
productos con su nomér sin mencionar a la APDL (Grézes, 2000). La
actitud genero fuges tensiones en elugro. Por ot lado, el nomle de
la APDL y el logo asociado a su marcolectiva fuen impesos en
volantes de exposites no miemboss. Ambas situacionesmiten a
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problemas prfundos en la ganizacion. Primerque todos los miembs

no saben lo queealmente estan buscando en una asociacion y se
presentan mas bien como oportunistas. ademds, no todos tienen
reconocimiento legal y soreacios para invér en las operaciones
publicas por temor a los coates de pde de las autoridades.

* Otro ejemplo de los piectos de la APDL muestra que la ape de
nuevos mazados y la venta de quesos de origéesanal de calidad no
siempe es facil. En efecto, los intentos en los supeiados Santa Isabel
de Lima no pudien ser llevados a cabo a pesar del apoyo de una ONG
local. Estos superercados, acostumbrados a tratar con esygs
proveedoras de pductos de tipo industrial de calidad estgné@aigen
calidad y precios baraos y con condiciones de entrada y de
funcionamiento muy fuées, son de acceso muy dificil pardaeaanos
como los queses de Cajamaa.

Fortalezas oportunidades, debilidades, amenazas (FODA) de la APDL

El andlisis del funcionamiento y de las actividades llevadas a cabo por la
APDL dio lugar a una evaluacion por parte de los mismos miembros, de |as
fortalezas, debilidades, oportunidadesy amenazasde laasodecion (endisis
FODA). S hizo eda evaluecion durante un tdler que durd tres dias, en
octubedd 2001, realizado por iniciativa del Proyecto SIAL (Boucher, 2001).
Los resultados obtenidos son los siguientes y muestran muy bien cdmo los
quesears perciben su asociacion y entienden sus mecanismos de desarollo:

« Las fortalezas encontradas: El poder de cdiacédn y de negociacion
de la asociacion, el nunede actividadesealizadas, la obtenciéon de
la mara colectiva, la mayor p&r de sus miembs estan legalizados, el
mantenimiento del gipo a pesar de las dificultades, dautacion de sus
miembps, el interés comun por el cambio;

Las debilidades encontradas: El egoismo de los mampsu falta de
compomiso, el ausentismo, la falta de puntualidad endasiones, los
objetivos no alcanzados, la falta de trabajo del comig&tilio, la falta

de esponsabilidad por p&rde todos los miembs, no hay acuéos en

las reglas, falta de un plan de accién, no hagsppuesto para el
funcionamiento y no hay setario ejecutivo ni local ppio;

155



Frangois Boucher / Marie Guégan

e Las amenazas encontradas: La falta de apoyoeatongor pae de las
autoridades, la falta de contzcion de las autoridades para apoyar el
sector y la asociacion, el riesgo de desintegracion por el cosifioy y
la caida en el letgo, la falta de planificacién, la falta de motivacién
puede hacer desapaer la APDL, la amenaza de losoquctos
adulterados y del comep informal y la competencia en losggios mas
que en la calidad,;

« las oportunidades encontradas. H reconocimiento por parte de las
autoridades de la asociecion, las actividades de formacion y la
paiticipecion en vaios eventos, la patcipacion de ciertos miembros en
cursos de capacitacion, la €eccon de un nuevo comité directivo y los
proyectos de las ONG locales, amenudo en relacién con el sector quesero.

A pesar de las dificultades para empgezaaece que actualmente
cambiaon las condiciones. A lo Igo de estosés afios de funcionamiento
se tejieon fuetes elaciones en&r los miembos, lo que hoy les pmite
intercambiar sericios comeciales. Por ejemplo, un quesgcuando acaba
su stock, puede contar con loostmiembos de la asociaciéon paexibir
ayuda. Pagce que toman conciencia de la imp@ncia que significa
unirse. Eligieon a un nuevo psidente y un nuevo comité y emperaga
organizarse mejor

Se euniepn para edefinir los objetivos de la asociacion yeparar un
plan de accidon. Podemos mencionar alguesgltados de sus discusiones:

Definieron la mision de la asociacion: “Agrar a los mductoes y/o
comercializadoes de poductos lacteos de Cajamarcon la finalidad de
capacitarse, infonarse, investigarconocer y abrir nuevos noados,
mejorar su calidad y para defender grpover el origen de susqatuctos”.

También definieon una visibn ambiciosa de lo que deberia ser la
asociacién en algunos afos: “La APDL se&@onocida a nivel nacional e
internacional como una institucién sdlida y confiable,upgndo a la
mayoria de mductores fomales de lacteos de Cajamrayr garantizando

la calidad y el origen de susogiuctos mediante el sello de calidad”.
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Limitaron el nimey de objetivos a cualtr

e Consolida la institucionalidad de |la asociacion reforando los
mecanismos existentes yeando nuevos.

e Pone en marcha un programa de capacitacion y pasantias,
investigacion, informacion y asesoria técnica para ayudar a los
asociados a mejorar sus actividades queseras.

« Buscar y coatinar acciones con todos los agentes delito poductivo
(autoridades, mductoes, intemediarios y oms nexos).

e Promocionar a nivel nacional el buen queso y leslpctos lacteos de
Cajamaca, mediante campafas publicitarias, ferias, festivalesog otr
medios convenientes.

Ya estableciem una primera lista de actividades pealizar para
alcanzar los objetivos fijados y seganizaon para esto. Sin emigar, la
estiuctura es fragil y sin duda se necesitara todavia mucho tiempo para que
esta asociacion se consolide. Si bien swpieconvetir la imagen de
calidad del mantecoso eecurso taitorializado gracias a la obtencién de

la maca colectiva, todavia tienen que activar estairso para la puesta

en macha de un sistema de casitde la misma. dmbién piensan obtener

una Denominacién de Origen para el queso mantecoso.

La APDL nacié de la activacion de variecursos especificos de
temritorio, en paicular del ecurso «concentracion» de las pequefjas
empeesas de fabricacion degpiuctos lacteos y por consiguiente de
las extenalidades pasivas eadas por éstas. Sin emippay esta
asociacion tiene dificultades para transfar las ventajas pasivas d¢
territorio en ventajas activas, principalmente por el hecho de la fplta
de confianza engrlos actoes mismos y por la ausencia de faggor
importantes e€almente movilizad@s. Hoy esta misma asociacion
apaece entonces como uaaurso especifico que puede ser activgdo
y que podra, cuando sea eficiente, sacavguho de losecursos
especificos del tetorio.
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La calidad: un problema colectivo que genea
acciones colectivas

Los poductoes de derivados lacteos estan actualmentesrgafiios a una
demanda cada vez méas fteede poductos de calidad por parde los
consumidoes. Por otra p&, es impdiante mantener la imagen de calidad
de los poductos de Cajamea. Desde luego, este asunto involucra a todos
los actoes del sector: pductoes de materia prima, transisias,
queseos, instituciones. Mvamos a hablar del sistema quesillo-mantecoso,
articulado a la ciudad de Cajamsar que habiamos desalado en la
segunda pa&e, ya que es rico en ensefanza.

Tres tipos de actes estan prsentes en este sistema: losdpctoes de
quesillo, los prductores de mantecoso y los intexdiarios. Los ppductoes

de quesillo son campesinos que viven en laajdysien araigados en su
cultura ancestral donde la solidaridad es un valor itapi&. Sin embago,
todavia no estdn organizados para producir quesillo. Sus dificiles
condiciones de vida, pocogpicias para la higiene, asi como su bajo nivel
de educacion, no losgpara para pducir quesillo de calidad. Ademas,
el quesillo, como simple cuajada, no es concebido comoodugio con
identidad popia del cual uno se sientegoitloso fabricar Tampoco se
sienten peocupados por lo que oceirdespués de la venta del quesillo.
Para ellos es un bien cuya finalidad principal es que lgsomiona su
Unica fuente de ingsos.

En cuanto a los pductores de mantecoso, ellos estan instalados en la
ciudad y miran hacia el meado queepresenta su gran @ocupacion. A
diferencia de los pductoes de quesillo, se sienten identificados con el
producto, por su calidad, por su identidathtéin entonces dedqatucir un
mantecoso de buena calidad, bieaspntado, atractivo. Haneardo un
doble sistema comeal que valoriza losecursos especificos de la ciudad

de Cajamaa: por un lado las expediciones en bus hacia las ciudades de
la costa, apvechando el Unico camino asfaltado del deypzanto y
sevwicios de transpae de buena calidad por otp, la apetura de varias
tiendas queseras para@gmchar la afluencia de los turistas.
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La relacion ente productores de quesillo y quesesr puede ser dicta, y en

tal caso en lugas especificos: los neEados de Chanta y deaivacancha
segun laegla de la oféa y de la demanda. Como ya lo hemos visto, no
se toma mucho en cuenta la calidad, ya que los dosdadtopotantes
son el pecio y el peso. Ademas, la venta se concluye después de haber
llegado a un acudo sobe el peso; en efecto, tanto el quesa como el
que compra tienen una balanza no mugciza que siemprse inclina
hacia el popio interés. Esta configuracion no fasoe el desanllo de la
calidad del quesillo: es un wasdeo circulo vicioso. jLa calidad juega en
el precio y el menor peso quegistra la balanza influye en la calidad...!
También habiamos subrayado que, sin lealtad ctahezl productor no
tiene una veatadera motivacion para fabricar unogucto de buena
calidad pues no le ser@munerado a su debido valor

En este sistema vemos bien que el principabl@ma es la calidad del
producto debido a una serie de faemenddégenos: calidad de la leche,
calidad del quesillo, buen conocimiento dedqadimiento de fabricacion

del mantecoso, conseacion y transpde, peb sobe todo elaciones engr

los pioductors, los intenediarios y los queses. Se afiaden faceésr
exdgenos como la competencia desleal, los fraudes y las adulteraciones y
por supuesto, la peepciéon del prducto por los consumides.

El queseo apaece como una suerde pescriptor de la calidad: es la
persona sensible y consciente del conjunto de las variables que afectan la
calidad del poducto. Tata entonces de mejorar lo que esta a su alcance y
estad listo para movilizarse en toda accidbn que podria significar un
mejoramiento del mismo.

En el plano individual los queses tratan de mejorar su sabecer su

“arte personal”’. Tansfoman poco a poco el sistema de molienda del
quesillo, buscan la mejor manera de amasar el quesillo, lasemejor
condiciones de temperatura, de tiempo, etc. Luego segalermucho en

la presentacion. La ganizacion del abastecimiento también es un factor
clave y algunos empiezan a buscar a los mesj@oductoes de quesillo,
precisandoles la calidad que estan buscando y les dan consejos, les
proveen pastillas de cuajo de buena calidad... Sin ggopse dan cuenta

de los limites de estas acciones individuales y se sienten impotentes para
luchar contra los fraudes o la diéta de la imagen del buen queso de
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Cajamaca. Los queses de Cajamama decidieon entonces famar la
asociacion APDL para pteger la eputacion de sus @ductos y para abrir
nuevos merados.

Por su lado, las ONG tratar de ayudar a los @auctoes de quesillo
capacitandolos con técnicas mejoradas de produccion de quesillo,
pensando que de esta manera los iban a ayudagesar Paece que

no lo lograbn, ya que los @ductoes no se sienten atraidos por esta
calidad de la cual no sacan ninguoyacho como ya lo hemos explicado.

Sin embago, la situacion podria evolucionar de manera favorable ya que
actualmente apacen sefiales alentadoras: La intpocia de la calidad
empieza a seeconocida y asistimos a iniciativas privadas ggantes.

Ya presentamos la estrategia de.J.§uien ha constituido unad de
abastecimiento basada en la calidad. Esto significa que compra quesillo al
peso exacto con una prima en egw final en funcion de la calidad.
Organiz6 y fomé un gupo de quesillers encagados de ir agcolectar en

las chacras quesillo de buena calidad, dando un sostén técnico y logistico
a los poductores.

Uno de los intanediarios instalado en Chanta, D.A. también empieza a
producir quesillo y para ello, @6 su popia queseria. @anizé un gupo

de poductoes de quesillo mejorado y ayudé estpoductoes de quesillo
para cear su popia queseria en los attedoes de Chanta. Con su
hermano se encga de vender en Cajamcar Ya esta pensando en la
siguiente etapa que sera la dpea de una tienda en Cajacsar

Algunos poductoes de Chanta se ganizan akkdedor de este queser
dinamico. Las ONG no se quedan atras y tratan de fomentaralgidr

de un comité de pductoes de quesillo mejorado para&ar una dinamica

de poduccion de calidad. Ambas dinamicas estdn a punto de dar
resultado, lo que generard en Chanta una accién colectiva basada en la
calidad del quesillo.

Vemos bien de qué manera se puso ertimaaun poceso de @acion de

grupos en este sistema quesillo-mantecosedatior de la calidad. Por un
lado, la asociacion APDL con su marcolectiva y sus pyectos de
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Denominacién de Origen, ypor oto, una dinamica de quiuccién de
quesillo mejorado que puede culminar en un comité dduptores. En
realidad, cada gpo trata de ear un bien comun: leeputacion de un
quesillo mejorado y la imagen de un mantecoso de calidad de Cag@amar
Entonces tienen que ganizarse akdedor de este gmucto, ponerse de
acuedo en cuanto a la calidad, a l&glas de funcionamiento, a la
coodinacion, a los conbtes, etc. Se puede suponer que esbvquara
exclusiones ya que elo funcionara rapidamente como un club.

En Chanta y en Cgamarcavemos bien de qué manera seponen en macha
relaciones horizontales de competenciacooperacion. Ahora queda el punto

muy delicado delas articulaciones horizontales, esdecir entre los productoes
de quesillo y los de mantecoso, alli donde lss asimetrias y, por consiguiente
| as relaciones de dependencia, son |as mas fuertes. Ambos bienes, quesillo y

mantecoso, estan fuertemente relacionados y, de hecho, forman un bien

comin a ambos grupos que hoy empiezan a darse cuenta de ello. Son

actoesinterd gpendientes cuyo éxito de unos depende del éxito delosdemss.

Hay que recodar que las rel eciones existentes son dificles y la confianzano

siempe eda presente. Es la raedn principd del fracaso de los primeros

intentos por parte de las ONG demgorar la calidad del quesillo.

Si J.V. y D.A. supieon encontrar la clave de latiaulacion vetical del
sistema, su solucion no pdte resolver el complejo pblema de la
reputacion del quesillo y de la imagen del buen mantecoso. Singanbar
las iniciativas actuales de la APDL y laeacién de un comité quesillo
podrian abrir nuevas perspectivas@ddor de un mismo bien comun
territorializado, la imagen de calidad del mantecoso de Cagamnaecho
con quesillo mejorado.

El porvenir del sistema dependera de la capacidad de aminossgie
actoes para establecer una dadera elacion de psximidad basada en

la confianza en&rellos y por consiguiente, de su capacidad para negociar
acuedos de calidad que deberia beneficiar a todos. Deberia abrirse un
proceso de conckrcion y de negociacion eatambos gupos akdedor

de un bien comun: mantecoso elaborado con quesillo mejoradis. Otr
aspectos tendrian que sepfpindizados, en pécular los poblemas de
coordinacién y de mediacion en caso de conflicto. De esta manera,
podemos hablar de los fendmenos de activacion a escala de un SIAL. En
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efecto, el de los pductos lacteos de Cajamares muy complejo, por su
territorio con cuatp subtenitorios aticulados a una gran ciudad, por sus
productos o por sus acts. Hemos podido analizar los fenédmenos de
activacion de losacursos de las estrategias individuales y luego al nivel de
las estrategias colectivas, es deeirte gupos que estan erelacion
dentio del SIAL y que tienen inteses comunes como en el caso del sistema
quesillo-mantecoso, erttos poductoes de quesillo y los de mantecoso. En
este documento simplemente planteamos @blpma ya que actualmente
se estan llevando a cabo investigacioeésantes al tema.
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CONCLUSIONES

El caso de la concentracion de las actividades queseras de Ca@aerar

el norte del Perd, es intesante por varios motivos. Su estudio nos ha
pemitido entender los mecanismos de funcionamiento y rbdisade un
SIAL muy complejo y de analizar los fendbmenos de activacion. dslgmto

de investigacion SIAL, a iniciativa del CIRAD y en colaboracion con el CIA
el IICA, el PRODAR, la Universidad deeYsailles Saint-Quentin, el Cnhear

e instituciones locales ha pdtido los conocimientos sobtos SIAL, sobe

el establecimiento de unad de analisis de la activacion, l@acion de

un método de acompafiamiento de los astate un SIAL y fue un
catalizador pareeforzar el SIAL de Cajamea.

Como ya lo hemos mostrado, el SIAL de las quesarfasers de Cajamea

es muy complejo en td@inos de taitorio, actoes, de la @sencia de una
canasta de bienes y s@ios, de las dinamicas deedes, de las
articulaciones de coopeaacién-competencia, pero sobre todo por la
presencia de fuwrs asimetrias erdgrgupos de act@s muy dependientes

los unos de los ofis. Hay que subrayar que los quesate estaagion
supiepn identificar y valorizar losecursos especificos del rigwrio en un
primer momento en estrategias individuales. Por ejemplo los pastizales, los
recursos vinculados con el turismo, la imagen antigua del buen queso de
Cajamara y sus mductos econocidos en la costa, el acceso a las
ciudades de la costa, las aguasntdes de Bafios del Inca, etc. Esta
valorizacion les ha peritido, en primer lugarconcentrar en Cajamaza
actividades de pduccidon, negocio, venta local y expedicion, y cotiver
esta ciudad en un \amdeo recurso especifico. Desde hace cinco afos, y
después de una competenciafede los vendedes de la calle, de los
productoes infomales, del fraude y de las adulteraciones, se simtier
amenazados. Su bien comun: la imagen de buen queso, también esta
amenazada. Esto fue lo que los unié y los condujganizarse.

El estudio de este SIAL ha paitido avanzar en los conocimientos sobt

funcionamiento de las aaculaciones hacia adelante, de laicalaciones
hacia atras, de lo que hemos llamado tagamalidad cadena—t&orio y
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sobe todo, sole la activacion de losecursos especificos por acciones
colectivas y finalmente, saber sabias aticulaciones en& las mismas
acciones colectivas.

Una primerareflexion sobreunaguia de activacion delos SAL

Con el estudio de la asociacion APDL de Cajamapeo también la de
Bambamagy aparecieon una saie de eleanentos importantes que
pemiten poner en perspectiva la activacion de los SIAL gesgmtamos
en conclusién como base ddlexion sobe la activacion:

= Necesidad de un grupo o de grupos que tienen cierto cegpitd social: el
comité de los productogs de quesillo mejorado de Chantay la asociacion
AR «loscampesinos» se han formado en una base sélidade cepitd social
originada por dstemas solidaios de autoddensa como las rondas
campesinas o trebajos comunitarios tipo mingas. En cambio, la APDL,
cuyos miembros fundadores tenian muy poco cepitad cial entre ellos,
solamente agunas releciones comaciaes y familiares, se demoré en
arrancartsta situacién se puede explica por lanecesidad de que se haya
tejido previamente a la puesta en marchade unaaccion colectiva vinculos
de confianza entre los futuros miembros, base de capital socid ta como lo
ha definido Coleman (1990). Hoy, este proceso esta casi terminado y
pakece que la APDL esta en condiciones de volver a arrancar con fuerza;

Necesidad para cada uno de lagpgs de uno o varios temas de union
(lo que a veces ena fendmenos de exclusion). El gran tema de unién para
los difeentes gupos es @ar una imagen de quucto de excelente
calidad para aumentar las pes de meado y abrir otrs. Esta imagen

de poducto de excelente calidad puede volverse udagso bien del

club. Por definicién de este tipo de bien, la aparicién va junto con la de
las exclusiones. Una de las metas anunciadas de la APDL es luchar contra
los quesens infomales y los que cometen fraudes, queriendarcuna
fuerza de pesion capaz de darles el paso, es dediruscando excluir

del mercado cietas categorias de agentes que dgstr la imagen de
calidad, peo sobe todo los interses paiculaes;

Actividades colectivas, integradas, conadas y aceptadas por todos.
Durante tallees paticipativos, cada uno de losugpros empez6 a definir
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las actividades soberlas cuales los miemis estan de acuwdo para
participar, las modalidades de puesta enchar y constituyd planes de
activacion con actividades priorizadas;

+ Relaciones entr sector publico, sociedad civil, sectorogictivo e
investigacion-capacitacion. La APDL, la APL y el comité quesillo en
patticular nos pueden ayudar a entender muchas cefsaentes a las
formas de concéacion que se pueden establecereeedtos grpos y su
entono institucional. ddas las actividades pudier ser ealizadas
gracias al apoyo de instituciones como la Camara de Camet
SENATI, el Ministerio de Industria y ONG como ITDG, CEDERY su
proyecto PRA, el Rigrama de Apoyo a las Pequefias y Medianas
Empresas (Rempyme), etc. Se pueden constatar beneficios itauptes
obtenidos para los gpos en ténino de capacitacion, apoyo técnico,
informaciones técnicas y cona@les y un gran pblema vinculado con
el hecho de que no existe cdimacion ent los difeentes ppgramas de
ayuda. Las asociaciones no tienen todavia las capacidades suficientes
para discerir las buenas inteenciones y tampoco el poder de
negociacion suficiente, lo que genera una disfuncion itapiar y cieta
debilidad y pasividad por parde los asociados;

« Formas eales de codinacion tanto a nivel de cadaugo como del
mismo SIAL. Retomando el caso anterior que explica las dificultades de
coodinacion de las actividades con las instituciones de apoyo, la
necesidad de una cabinacién a nivel de cada asociacion capaz de
movilizar, levantar los animos, ganizay concetar y negociar apace
claramente. Per en el caso de un SIAL complejo como el de Cajamar
no es suficiente. dmbién hay que ear como lo hemos visto, un
mecanismo de condacion que tiene que ser coanado, en este caso,
alrededor de la calidad del mantecoso, ya que se trata de todo el sistema
quesillo-mantecoso;

« También hay que pensar erostelementos, como la elaboracion de una
planificacion estratégica de las actividades, un sistema de mediacion

para la esolucion de los conflictos como lmpone Schmitz (1999).

Esta guia es un primer ensayo que pueddrsge base para laftfexion
sobre la activacion de los SIAL pertiene que ser pfundizado y
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completado. Actualmente se esta llevando a cabo un estudio de varios
casos de concentraciones de AIR para deter con mas pcision los
criterios de activacion de los SIAL, establecer una tipologia y definir las
metodologias de acompafiamiento.

La elaboracion de un método, el método SIAL

Sobe las bases del método utilizado en elypcto de investigacion del
Cirad sobe los SIAL y con la experiencia del caso de Cajamase pudo
establecer un primer esbozo de un método SlAdneTtres fases distintas:

una primera fase de diagnéstico seguida por una fase de dialogo con los
actoes para definir el plan de activacion finalmente, la fase de
acompafiamiento de la activacion del SIAL.

Los resultados a nivel local

El proyecto SIAL, que utilizé métodos de investigaciortipgrativa llevada
a cabo, tuvo efectos s@blos difeentes actas del sistema.

Gracias a la paticipacion en las actividades participativas de
investigacion que se hamalizado, la integracién de los aetren el
proceso de investigacion, la esgla de losasultados de investigacion a los
actoes con su efecto espejo, los mieatbde la APDL han podido darse
cuenta de swenlidad per también de sus potencialidades y los incentivo
a movilizarse y aganizarse mejotJna investigacion pacipativa llevada
junto con los act@s desempefia un dadeo papel catalizadofambién

se transmiti@m lecciones. Apa&cieon iniciativas de acciones colectivas en
vaios de los nudos que hemos descrito, como la asocdiacion AR
recientemente eada en Bambamam. En efecto, en Bambamar se
produjo exactamente lo contrario a lo que dduen Cajamaia: pédida
de identidad de los pductos, posicionamiento de losogictos que
pueden satisfacer los apetitos lucrativos de los negociantesgperno
generan beneficio para los quesemurales. Hoy se pila una eaccion
muy fuerte con la ceacion de una asociacion que cquiervalorizar el
producto gracias a la calidadodavia no podemos afilar que obtendra
los resultados mavistos, per se puede decir que nos encontranmerstdr a

la puesta en matna de una accién colectiveopnetedora por el hecho del
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entusiasmo de sus ligder bien capacitados en laganizacion, la
animacion y la gestion de asociacion.

La APDL se moviliza akdedor de la denominacién de origen del
mantecoso y se €6 en Chanta una dinamica de calidad del quesillo.

Greacias a los tdleres participativos, las instituciones entienden mejor los
problemas reales de la region que son, ante todo, los de las agmetrias entre
los actores, y hoy se organizan para poder intervenir de manera més global
a escaladel SIAL. Actualmente se estan negociando dosproyectos de apoyo,
uno es presentado por ITDG en Fondoempleo, con el apoyo té&nico de SNV
y el apoyo cientifico del Cirad. H proyecto presentado en Fondoempleo con
d enfoque SAL fue ganado por ITDG y srd pues el primer proyecto
implementado en la region con este enfoque. Hoy en dia, varios otros
proyectos estan en negociecion y la creacidon de una coordinacion
(CODELAC) de todos los ectores involucrados en d sector de los lacteos
artesenales del departamento esté en discusion y podriaser el mecanismo de
concercon de informacion, integracion y aticulacion detodo el sector.

Lima, mayo del 2004
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Mapa de las povincias y de los distritos de Cajamara
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Los quesillos de Chanta Alta (Una experiencia
de cambio tecnoldgico en Cajamana)

JORGE ELLIOT Jefe del proyecto integral para la promocién de medios de
vida sostenibles y alivio a la pobreza en la naciente del Llaucano,
Cajamarca (dchan - ITDG).

El Alto Llaucano, y en pdicular el cenw poblado denominado Chanta
Alta, es la principal fuente de abastecimiento del denominado quesillo
(materia prima del queso mantecoso) que utilizan las queserias de la
ciudad de Cajamaa. Cada semana se conializa ceca de diez mil
kilogramos de este pducto. No obstante, la calidad deficiente de este
quesillo ha hecho de que el queso mantecoso final muchas veces no sea
apto para el consumo humano, dlendo de esta fora opotunidades
comeciales para todo el sector y para los pequefiosluptoes en
particular Luggo de cercade dos afios ITDG halogrado revetir el proceso,
logrando que pequefios ganaderos transformadoes, comercializadags,
autoridades einstituciones locales inviertan tiempo y capital en mejorar los
productos lacteos locales.

No ha sido la primera vez que se ha buscado cambiar la situacion de los
productoes de quesillo. Anteriorente hubo un primer esfugr del mismo

ITDG por capacitar a las mugg tecndlogas de Chanta Alta. Dicha
capacitacion sesaliz6 a fines de la década de los noventa y tratd diversos
procesos técnicoslacionados con los derivados lacteos. Sin egiar
debido a la ausencia de una clara estrategia decitiseromecial, los
esfuerzos de capacitacion no rindier los futos esperados. A su vez
diversas instituciones tratar de lograr el cambio desde las queserias de
la ciudad de Cajamea, pep la falta de contt de la materia prima hizo

que no se cumplieran los objetivos planteados.

En estaocasi6n = logro sipear lamayoriade las deficiencias de las anteriores
epeiencias, ete hecho sedehi6é a la participacion plena de productaes,
empeesarios, instituciones y autoridades, asi como a un adecuado

planteamiento del trebajo que se basd en los siguientes enfoques de desarollo:
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* Medios de vida sostenibles.

e Cadenas de pduccion.

e Coredoes econémicos.

e Capacitacion de campesino a campesino.

El enfoque de medios de vida sostenibles ha sido particulamente Gtil para
integrar aspectos humanos, sociales, tecnologicos y financieros en d
desanllo delas ectividades colaterales ala mera transformacion de la leche
en quesillo y de quesillo en queso tipo mantecoso. Tal es el caso del manejo
ganader dd agua, pastos y de las organizaciones de productogs, etc.

Los enfoques de encadenamiento yredoes econdmicos han sido
utilizados para un adecuado método de la capacitacion (dirigida a un
mercado), la comeializacion, la transfanacidon secundaria, laquision

de insumos, la institucionalidad etc.

El enfoque de capacitacion de campesino a campesino ha sido, asimismo,
un instumento muy valioso para transferir la capacitacion apas
grandes de pductoes de la cadena de derivados lacteos.

El proceso multiactoes

El proceso, aun en n@ma, ha involucrado a varios aatsry se ha ido
constryendo a partir de proyectos e iniciativas de instituciones y
organizaciones de pductoes. En dicho morceso hemoseconocido varias
etapas, las mismas que no sieartpan sido consecutivas en el tiempo, sino
que mas bien se traslapan y complementan.

El pr oyecto integral Yachan

El “Proyecto integral para la @mocién de los medios de vida sostenibles
y reduccion de la pobra en la naciente de la cuenca del Llaucano,
Cajamaca, Per0” se inicia en abril del 2002. Esteogecto desaolla
actividades a lo lgo de la cadena deqaluccion de derivados lacteos en
la zonaural de diversos caserios (en&llos Chanta Alta). Su impancia

en el ppceso es que ha sido la base financieraedabcual se han ido

1 El proyecto en mencién ha sido principalmente financiado por la Comisién Europea y Fondoempleo.
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insertando nuevas ppuestas. Es, asimismo, clave en la medida que
articula la mayoria de los eslabones de la cadertugtiva.

Agua de riego: Lasierra del Peru es unaregion que se caracteriza no solo
por su abruptatopografia, sino también por su notable falta de agua Dicha
escaxz seagudizaentre los meses de junio y setiembre. El resultado es que
hay también exasez de pastos frexos y, por ende, disminucion de la
produccion de leche y us deivados. Resulta curioso pero es precisamente en
los meses de escasez en que la demanda de derivados lacteos aumenta en
el PerG. Estos hechos explican |la subida del precio del quesillo, que en esta
éocaspeaalagarentea losofrecidospor Nestléy Gloria porleche fresca.

1 Kg. de quesillo tradicional = 10 It leche = 7 Nuevos Soles
1 Kg. de quesillo mejorado = 7 It de leche = 7 Nuevos Soles

Por esos mismos 7 It Nestlé y Gloria pagan S/.4,2, mientras que en
el mejor de los casos pagan S/.6 al cabo de dos semanas y [en un
banco de Cajamaa.

Como se ha indicado, debido a la bajadpctividad de los animales, los
campesinos no llegan a p#rir una mejora sustancial de iegos por su
trabajo, a pesar del iremento de prcios.

A través del poyecto Yachan se hanrigado 755 Ha de 780 familias, lo
cual incementa el numerde cotes de pasto para la alimentaciéon de los
animales. En este momento se estan logrando cintescalr afio, o que
implica un incemento del 150% en la @ductividad de hectéa/afo.
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Sistemas de Riego Familias ArsaBajo | €audalls | Pastos instalados con
por Sector Beneficladas | Rlego [eatiaje) &l Proyecto (Ha)

Bajo Riego Hecano
Riego Tecnificado.
Yanacancha Gramde 160 140 B 13.EB8 1438
Medra Tendda 15 10 1
aricarncha Granc{o) 135 130 G
Yanacancha Alta &3 T2 19 1328 15.05
Firata e ] 14 4
1iatan ria b1 A 4
Caoshure Carbin jox) a0 i
Chanta Alta 140 116 45 393 249
Chanta Alts ) WE S
MiEna Linidin (&) ) b it
San Anfonio () Ta 30 a3z w000 30,00
Bambamarca 110 85 5 0.26 247
CArralpEmgsE =] HIb Hy
Ialknca (&) A 1k 4
Totoramaye (%)
Negritos 50 40 =]
Fegrilos B =0 4 &
Canales de Riego
Yanacancha Bajy 108 Mz M4 B33 443
El Ingenic A3 120 100
Fam i Pk 15 I &
1 05 Icmeres: [£] N b
Bafes Chanta A3 Gl 100
Bambamarca 138 i o0 0.25
L Curmia Brjea ) 138 a0 an
TOTALES 720 TEE 404 o7.68 T2.48

Manejo de pastos: De acuerdo al cuadro, el proyecto Yechan ha instalado
170 hectéreas de pastos hastaabril del 2004, de lascudes97 estén en zonas
bajo riegoy 72 en secano. Este hecho ha significado un incremento adiciond
de produccion de leche. De acuerdo al cuadro, £ hatenido incrementos por
cote de hasta 250% este hecho se fundamenta en que la instalacion de
pastos haincluido el manejo del sudo: arado, encalado y ébonado. En suma,
si antes tenian dos cortes de 15 TM cada uno, ahoracon riego y el pasto de
lavariedad raygrass obtienen cinco cortes de 52,5 TM cada uno, es decir, un
incemento en forragiede232,5 TM por hectareaal afo.

180



Queserias Rurales en Cajamar

PARCELA RIEGO PRODUCCIGON INCREMENTO
[TH/Ha) PRODUCCIGN
S0OBRE TESTIGD
Yarmcanchy Gande | Ricgo por Aspersidn 32,3 Z50%
armacancis Alla Riegu por Aspersion 33.7 124%
Testigo Secano 15.0

Instalacion y seguimiento del manejo de pastos: &lepto Yachan ha
formado a 15 mmotores campesinos, los mismos que \erompensados
sus esfueros mediante leecuperacion de las semillas qe@vierten y en
parte venden para cubrir su trabajo.

Sanidad y manejo animal: En el campo deV®s&r de sanidad animal, el
proyecto Yachan fomé piomotoes pecuarios (17 en la zona de la
Encafiada y 13 en Bambamay, los mismos que brindan asesoria técnica

y venta de poductos veterinarios a los quuctoes beneficiarios del
proyecto. El principal tipo de pductos lo constituyen los antiparasitarios
(50%), vitaminas (30%), econstituyentes (10%), ot (10%). Se han
repotado 19.911 atenciones anuales para 14.249 animales, con un
ingreso de S/.85.639 anuales.

Mejoramiento del prcesamiento queserural: Existen diversos factes

que impedian este mejoramiento, como la falta de capacitacion, la
inadecuada infraestctura de comeralizacion y poductiva y la falta de
servicios basicos (agua). Para emftar estos pblemas se trabajo con el
enfoque de capacitaciéon de campesino a campesino, mediante la
formacion de pomotoes de negocios agindustriales. El concepto de
estos ha ido variando en el tiempo. Inicialmente se conceptualizaba como
promotor a un intenediario acopiador de quesillo que vivia en la
comunidad y que generalmentegucia quesillo de sus vacas. El papel de
este acopiador era el de liderar y capacitaupas de pryductoes en su
comunidad y lograr volumenes deoducto de mayor calidad que puedan
ser comecializados en mejes condiciones. Durante el ogoeso del
proyecto los ppmotoes empezan efectivamente a lideracapacitar y
acopiar en sus comunidades, @éons pequefios pductoes de quesillo
comenzamn a poveer de leche a losgmnotores en vez de quesillo y los
promotoles se convieron entonces en pmotoes-quesas. Los mej@s
rendimientos, mducto de la capacitacion, se notaban al trabajar con

181



Frangois Boucher / Marie Guégan

mayoes volumenes de leche, con esto ehprtor se vioecompensado. El
mejor ingeso se traspaso a lo®guctoes de leche que imamentaon sus
precios por venta de leche.

El proyecto ha fanado a 15 pymotoes, la mayoria eran conuéantes o
procesadars de leche y laefacion tiene una doble entrada. Por un lado,
en la ofeta de ambos secios de capacitacién y asistencia técnica en
calidad de leche y defio; por otr lado, en su condiciobn mas cowial

de poveedoes, los pomotoes estan exigiendo la aplicacion de las
innovaciones para continuar kEcepcion dado que la mala calidad de una
pequefia p&e de la materia prima puede deteriorar todaddymcion de

un dia. Hay casos dedahazos y devoluciones que pasan a integrar el
sistema de motivacion favorable a la aplicaciéon de las técnicas que
apuntan a mejorar la calidad de la leche y todos lmduptos derivados.

Se hanegistrado imparantes avances en este tema. Se vhsearctitudes

y cambios con@tos en los mcedimientos de elaboracion de quesillos, que
son apeciados incluso desde las plantas dedyxcion de queso
mantecoso, concretados en mgoras de la rdacion comercia. Los
paticipantes de ambos gépsr aunque en mayor medida los oras,
expresan su satisfacciéon por loogresos que ellos ya empiezan aqgiar

en téminos econdmicos, con magsr volimenes de lechesaibida
cotidianamente ,yen algunos casos, con magpecios logrados.

La mayoria de estos gmotoes-piocesadags de leche mantienen sus
plantas en un razonable nivel delem y limpieza intara, hecho que no
se veia tiempo atras. Practicamente todos utilizan cuajo caingara
hacer el “cote” de la leche. El pyecto los ha apoyado asimismo para
acceder a seicios de agua y a encementar pisos.
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Testimaonio: Luisdela Cruz Valgos (promotor agoin dustrial de
Negritos Bgo)

La Comunidad Campesina de Negritos Bajo, asentada en la si
altoandina norte del Perd a unos 3.600 m.s.n.m., pertenece al ce
poblado de Yanacancha Grande, distrito de la Encafiada
(Cajamarca), y dista de ésta unos 40 minutos a pie. El camino que
conduce a esta comunidad es uno de los mas bellos escern
naturales que existen en el &mbito del Proyé&eicthan. Es una zona
productora de leche, la cual es vendida por los pequefios product
a las grandes empresas acopiadoras Nestlé y Gloria, o en algl
casos, las sefioras elaboran quesillo para comercializarlo los vier,
en el mercado dénacancha.

En noviembre del 2002 el Proyedtachan (consorcio de ITDG con
Solidaridad Internacional, y financiado principalmente por la
Comunidad Europea) que trabaja de manera integral en todos
aspectos de la cadena lactea dentro de la cuenca alta del rio Llau
en 24 caserios, dentro de sus actividades convoca al primer C
para Formacién de Promotore&groindustriales, (seria la primera
promocién). En ese contexto se eligen a 30 candidatos, dos por
caserio, y finalmente quedan seleccionados 15 futuros promotore
el caso de Negritos Bajo, la designacion recae en un hombre jo
pero con muchos deseos de trabajar para su comunidad y tan
por el progreso personal y por tanto el de su familia. Este jovern
nada menos que Luis de la Cruglgjos, mas conocido en su caseri
como don German.

Durante el curso de capacitacion los quesilleros promotores tuviero
oportunidad de contactarse y dialogar con los empresarios quess
de APDL (Asociacion de Productores de Deivados lActeos de

Cajamarca), conocieron las fabricas cajamarquinas de lacteos cg

Huacariz, Lo®Alpes, el CEFORCentro de Formacién Profesional en la

cadena lactea) y otras plantas queseras pequefias.
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La curricula de capacitacion incluyé temas técnicos referentes g la
elaboraciéon de quesillo mejorado, temas de caracter organizaciofal,
de gestion empresarial, liderazgo y autoestima, y contactos
comerciales con algunas empresas de Cajamarca y cARDa.

Tras la capacitacion, Luis de la Cruz regresa muy motivado a|su
comunidad y empieza a mejorar su proceso de elaboracion| de
quesillo. Ahora sabe que calentar la leche a una temperatyra

adecuada, utilizar la lira (instrumento para cortar la cuajada) y un
buen cuajo en la dosis precisa es de gran importancia para lograr

mejores rendimientos y se convence de que la calidad esta ligafa a
la higiene desde el ordefo y durante todo el proceso de elaboragion.
Una vez que ha logrado obtener un mejor quesillo, es,dmapio,
compacto y mucho mas oreado que antes, lleva una muestra 4 don
Pedro, un préspero quesero de un caserio local quien les ha ofregido
comprar quesillo a buen precio.

—

Empieza a comercializar 30 Kg. semanales de quesillo mejorado,
pero el negocio no prospera porgue los arreglos son de palabra jy el
quesero incumple con el pago por dos y tres semanas consecutiyas y
en vista de que el quesero se niega a padgaris le hace una
demanda ante la Policia Nacional. Finalmente el quesero paga y Luis
abandona a este cliente.

Luego de esta mala experiencia, Luis decide traer una muestra ajuna
empresa de Cajamarca, que en un primer momento le dice que| este
quesillo mejorado y con cuajo artificial no le servirdA mucho para pu
queso mantecoso. Luis de la Cruz regresa triste, pero no desanimado.
Hace unas cuantas visitas mas a la fabrica, siempre llevandqg la
muestra de su produccion, hasta que finalmente logra producir el {fipo
de quesillo que necesita la fabrica (un quesillo limpio, oreadd y
compacto, calentado a una temperatura muy baja, para mantengr el
sabor y la consistencia que requiere el queso mantecoso).

El compromiso inicial es por 50 Kg. de quesillo para mantecoso| en
forma semanal a un precio fijo de S/.4,80 el Kg. El compromjso
nuevamente es verbal.
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Luis de la Cruz empieza asi su carrera como promotor-quesillero que,
dejando a intermediarios en el camino, comerdializa su produccion en
forma directa, a un precio fijo por todo el afio y con una de las
empresas mas grandes de Cajamarca. “La capacitacibn me esta
sirviendo bastante porque ahora saco de menos litros de leche 1Kg. de
quesillo (debido al mayor rendimiento)”, dice Luis de la Cruz, “y he
conseguido un buen cliente, que aunque me hace sufrir... Finalmente
me paga, porque sabe que este quesillo esde buena calidad’, agrega.

A partir de abril del 2003 Luisde la Cruz(don German, el de Negritos),
empieza a crecer en el plano de los negocios. Ya no vende 50 Kg., jHa
subido a 80 Kg. semanales en menos de un mes! Susvecinosle ofrecen
mas leche en d siguiente mes 21 acopio deleche aumenta y ya esta
produciendo 120Kg. dequesllo, todo para Huacariz. Pasa otro mesy
su produccion de quesillo alcanza ahora 150 Kg.

Los vecinos, al ver su progreso econémico y las ventajas adicion
le ofrecen mas leche, pues el quesillero no solo paga buen precio
que ademas devuelve el suero, paga al momento, a veces adel
no “castiga” como lo hacen Gloria o Nestlé.

A mediados del 2003 Luis de la Cruz ya se encuentra
comercializando 200 Kg. de quesillo para la empresa de Cajama
a S/.5 el Kg. Es indudable que ha crecido; ha puesto un pequ
negocio en su casa con productos de primera necesidad que
proveedoras de leche compran, o intercambian con la venta d
lecheTiene ahora 12 proveedoras de leche a quienes, ejerciendd
funciones de promotprcapacita en ordefio, calidad de leche

hles,
sino
hnta y

y

mastitis, seglin el plan de capacitacion que tienen los promotgres

agroindustriales.

Conforme crece el negocio también crecen los problemas colater
como la capacidad instalada de su planta y la dificultad
transporte. Para Luis de la Cruz ya le es complicado elaborar 200
de quesillo (ahora necesita una paila mas grande) por lo que
comprado una de 120 litros y fabrica dos tandas al @asladar

hles,
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200 kilos de quesillo de su planta a la carretera y de Cajamarca & la
fabrica también se ha convertido en un problema. El transportqg lo
hace utilizando el Unico medio disponible: la combi, o algin cam|{én
de carga que transporta todo lo que se le ofrece (personas, animales,
quesillo, queso, etc.), con todos los problemas de higiene que|esta
forma de transporte conlleva. Pero no habiendo otra alternativa, Lbis
tiene que utilizar este servicio.

\U
)

En resumen, a pesar de todo esto, parece irle bien dentro d
posible... pero como siempre “el infortunio’, ewidioso de la
prosperidad de este hombre, le juega una mala pasada.... El lunes 9
de junio del 2003, regresando de dejar el quesillo en la fabrjca
Huacariz y trayendo los productos de primera necesidad, él y|su
compariera sufren un accidente. El camién en el que viajaba (el mas
barato por cierto, sin ningun tipo de seguro) se voltea a la alturalde
una quebrada llamada Campanario donde mueren seis persohas.
Dicen que la falla fue mecanica y también se comenta que el
conductor no tenia licencia y era inexperto; en suma, ilegalidad,
informalidad y falta de respeto a las normas... lo méas ‘noremaéste
pais y mas critico aun en la zona rural.

Luis y su compafiera casi pierden la vida.... se salvan lo de milagro,
terminaron en el hospital. Estuvieron ocho dias sin producir un solo kilo
de qussillo... y sn productos de primera necesidad para «u tienda. “Fue
un tiempo muy triste, pero al ver que el sfior Luchito (duefio de la
empresa de Cajamarca) siempre necesitaba mi quesillo, con la ayuda
de mi hijita de 11 afios continuamos produciendo”, dice Luis.

En este periodo dificil algunos proveedores descontentos, a pesdr de
la supuesta ventaja comercial de proveer a Nestlé y Gloria, le viepen
a ofrecer mas leche y Luis acepta. “En esos dias me costaba mpcho
trabajo hacer quesillo. Mi mujer no podia ayudarme porque habia
quedado muy mal del accidente, pero sacando valor no sé de dpnde
recibi mas leche y he llegado a producir hasta 250 Kg. de quesillo y
con 18 proveedoras de leche”, dice con emocidn Luis de la Cruz

Por Sara Lopez Chegne
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El CODELAC

La coodinadora interinstitucional del sector de derivados lacteos de
Cajamaca nace en el 2002 como iniciativa del doctor Francois Bqucher
quien invita a las instituciones ITDG, CEDE®P y SNV a oganizar un
espacio de conctacion que impulse las ideas gulas de los diagndsticos
desarollados por el doctor Boucher durante varios afios. Su nacimiento se
justificé por el hecho de la necesidad de un espacio de didlogo y
concetacion entre las diferentes instituciones y asociaciones de
productoes. EI CODELAC se eline cada dos meses, aunque tiene
comisiones de trabajo que deas#lan actividades en fara pemanente.

« Comision de capacitacion.
« Comision de calidad.
* Comision de comeializacion.

Si bien todas las instituciones del sector hatiggpado alguna vez de este
espacio de concearcion, aquellas que tienen un accionamagrente son:

ITOHS {Irzrrreediale Toohrmdogy MEAP
Cewvelopment Sroun)

SV {sereicio Polandos do coopoiacon | CEDERPAS {Conlro Ecurmanicn oz Promesican
&l dezarrolia | ¥ Accitn Social)

CAMARA DE COMERCID DE MIMISTERIC DE LA MRODUCCHIN

DA MAIR0N

LABREMOR (Laboratoric regicnal de IRECCION RESKIMAL DE ACGRICULTURA

it}

SR (SEncin Macinnsl e CHUHM MO 1 LGRS B LN AMARIA
Avfivslameznlo cry Tradap Incueslial)

AMOL {Asociacicn de productores de TECHMISERWE

demeacing Botans o (EAmMansa)

ARDELAT (Asociacitin de productones | IFC (Internacional Finence Corporation)
de dermadns BEetens gl AR | EUGAnT]

AFDOEL [Asociaciin peud of dessancllo | ADRA

loical)

{anld MUIMICIEEA D3I CAdmMnLEGA

CEFOP
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De acuedo con Enrique Noltedurante su gestidon en lagsidencia del
CODELAC, ITDG ha psmovido la identificacion de pblemas en sus
diversos planos (cultural, tecnolégico, coaial, nomativo, institucional,
etc) en concertacion con mas de 17 instituciones que incluyen
organizaciones de pductoes y cometiantes, industriales, gobrers
regionales y locaes, autoridades del gobierno central, entidades
académicas y la cooperacion im@ecional. Los pgblemas que se encaran
son sumamente complejos, porque abarcan desde cuestiones muy
subjetivas que pt@n de la cultura y la idiosincrasia, no solo de los
productoes sino también de los consumierde lacteos; y cuestiones
completamente objetivas, como la legislacion y toda lanatvidad
pettinente, la tecnologia en uso y la disponible, los aspectos cialasry
financieps, etc.

El CODELAC es econocido tanto intem como extearamente con los
siguientes temas de impancia:

e Un mecanismo para tratar el tema de imfidad con criterios
educativos.

e Un espacio de apoyo institucional para el adoede calidad y
competitividad.

« Un espacio de inteambio de infamacidn sol# temas elacionados.

« Un espacio donde se conste la vision de la actividad quesera.

< Un circulo respetable de instituciones con adosry compomisos Serios.

Dentro del CODELAC se han tculado no solo el pyecto Yachan aiba
indicado, sino otras iniciativas del golvier egional (capacitaciones),
gobieno local (ppyecto de cadenas de derivados lacteos emvingia
de Cajamaa), asi como de instituciones privadasoy@cto de edes
empesariales (Minka-CIPDER), etc.

2 Evaluador de Fondoempleo para el proyecto asistencia técnica y negocios sostenibles para la mejora de los ingresos y empleos
en Cajamarca.
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Flujograma de eoncartacidn en calidad del sector ldetes de Cajamarea
{caso del queso mantecoso)

RIECC MASTOS SAMIDAT
(nrmvesasn FACHIANY  (nrarctor Acricaia)  (promodnr Fecian

Concertacion:
CODELAC

AMIMAL SAMNO Y BIEM
ALIMEMTADC

! q

MAYOR MRODUCCION  HESIENE EM ORDERD
(W] [0 elgelans e ."u:]"n.'.ull'l:‘ll e :I

b—"

QUESILLD DE CALIDAD  ASISTEMCIA TECHICA
AMRCTADA Mroyecio queso Competitho)

\/

CHA S0 MARIT (000
DE CALIDAD APROPIADA

El proyecto queso competitivo y el APDL

Si bien el poyecto integral ¥ichan ha cumplido y cumple una misién muy
importante en las zonasurales, tuvo la debilidad de no contar con
actividades que ciezn la cadena pductiva. Con el pypésito de cubrir
este vacio, el SNV y el PRODAR disedar con la Asociacion de
Productoes de Derivados Lacteos de Cajacaaun poyecto que logr
cerrar esta cadena. A fin de poner operativo estgegto complementario
convocaon a CEDERS e ITDG para la implementacion y abBelica como
socio financista. Luego de un afio de actividades, se veotiictiversos
resultados, esaltando los siguientes:
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El resugimiento de la APDL como un agente imfzorte de la cadena con
capacidad de insmrse en meados nacionales y el interés manifiesto de
mas empesarios locales por integrarla (mas de 12). La confianza entr
ellos ha mejorado y sabitodo se haestablecido la edibilidad de dichos
pequefios empsarios en las instituciones.

Se ha desasllado un trabajo de posicionamiento de un distintivo comaun.
La idea era brindar al consumidor una identificaciéon de odupto que
garantice cidms caracteristicas de calidad de esps aganizadas
alrededor de la APDL. En ésta campafia, el efecto o impacto en el
consumidor de los difentes elementos del plan democion y publicidad
(mdédulo del aepueto, afiches, tripticos, sopts radiales y televisivos)
efectuados han logrado el posicionamiento del distintivo “Ediiryuito” en

el 33% de la poblacion de se@esmmedios a altos; sin emfar ente los
encuestados que consumen o compran gquesos tipo Mantecoso (83%), el
75% de ellos consume otras 1was que no paciparon del poyecto.

En cuanto a calidad, subsiste una awrersia sob¥ la intoduccién de la
pasteurizacion, que es un componente esencial para elevar la calidad
bromatoldgica de los quesillos y quesos. Larfarde ealizarla, en fana

lenta (la foma rapida equiee equipamiento sofisticado y costoso) origina
cambios en las caracteristicagammolépticas del pducto final, motivando

su rechazo por la mayor gardel mecado. Por ese motivo y por causa de
algunas pélidas impotantes, debido a loteeghazados, los@resadogs

y comeciantes seehlsan a continuar aplicando la pasteurizacion.

Exitos Principales

Hasta la fecha, y de acdera los emm@sarios cajamauinos, hay una
mejora evidente del quesillo queogiene de Chanta Alta.

Paralos productoes rurales esta experienciahatenido beneficios palpables.

Se ha ineementado el ingrso por venta de lacteos de méas de 150 familias en
un 60%.

Las ventas de transfmadoes urales han subido de S/.1.544 semanales
a mas de S/.10.000 semanales por efecto de mendmiento y pecios
debido a la calidad.

Existe una menor incidencia de emfiedades y mutr de ganado bovino.
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Cuadro: Crecimiento en ventas de deivados lacteos (Venta
semanal promedio por mes en nuevos sdespara 16 promotores)

Wenta total gqueso (en nuevos soles)

TIMCS DE PROMOTOR FEERERC {3 MARZC 03
1Ll (1341 M S
1. Diversificado TESC [ LA [0
Tl divensiliciay 0.00
2. Sl uursilks 369972
3. Solo fresco 0.00
L] ! SEEY o
Vanta total gueso (en nuevos soles)
IFCES 1 RO N AE LS M3 JUIRIED [63
|Qu;:5 L] 1533.56 1453.06 1550435
1. Dlivenslicaadu |:|L':-'L:r.'- 2501.67 112143
Total diversficado JUEA1.T2 2571
A sk quesiln bt 17 1558 [0
3. S Nessu 0.00 SIIST
TOTAL 4535.09 515429

‘Venta total queso (en nuevos soles)
TIFoE DE PROMOTOR

ACQOSTO 03 |SEPTIEMERE 02
742.8G 861,71

CJesalin

1. Diversificado Frusm #1100 TH Y
Total diversficado ITOT.06 26091.00
2. Solo guesillo 280000 EAT.A4
000 15.71

Bhlv HR LTS 55

Vanta total guseso (en nuevos soles)
TIPS DE PREOMOTOR

QCTUBRE 03 |MOVIEMBRE 02 | HCIEMBRE 002

[uesilio 14,010 [
1. Diversiliczadu | TE:SE0 T01.8
35931.55 458,50
2. ooyl 380002 SOET.00
3. Sclo fresco 1101 5501101
TOTAL £ by g5 L0

enta total gueso (en nuevos soles)

TIMSS OE PROMOTOR EMERO 4 | FEBREROMM | MARZOM
[cesalin 11 i1 E ]
1. Diversificado [Fresse 322045
Total diversificado 0343
2. Solo guesillo 2516.31
3 Hodo tresin 00523
3] Sidida Hin
Vanta total queso (en nuevos solas)
IFCES T BRI O 2 R JUBE O
il 23240

1 Nverssticsgdn Fresoco

cial dvershsadin GE05.3T
2 Enin quesilio 12787
3. Bl Noss 0320
TOTAL 287040

191



Frangois Boucher / Marie Guégan

Limitaciones méas saltantes

La comerd alizacién de quedlio entre el promotor y su nlcleo es yaun avance
pep falta laintegracién de una oferta de quesillo mas grande en grupo.

Las zonas mductoras con limitaciones de agua y altittejuieen
subvenciones para hacer sostenible la ganaderia.

Se requieg¢ mayor inversibn para superar los problemas de
almacenamiento y transper(implementacion de linea de frio).

A pesar de sweciente@oiganizacion, la APDL de Cajanta se encuentra
en un estadio de ganizacidn que eguiee mayor pdicipacion y
despendimiento de sus miends.

Los poductoes wrales oganizados equieen aun mayor seguimiento y
acompafiamiento.
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Anexos
Gréficos de ¥¢ntas de mductos lacteos de Chanta Alta:

* Ventas semanales por tipo de queser
* Ventas semanales por tipo de queso
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